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1. KİŞİLERARASI İLETİŞİM: KAVRAMSAL 
YAKLAŞIM 


Bir an için yaşamımızdaki kişilerarası iletişim sü- 
reçlerini düşünelim. Ebeveyn ve akrabalarımız ile, kız 
ya da erkek kardeşlerimizle, arkadaşlarımızla konuşu- 
ruz. İşyerinde patron, yönetici ve iş arkadaşlarımızla 
konuşuruz. Bir şey satın alırken, satıcı ya da firma yö- 
neticisi ile iletişim kurarız. Doktor, dişçi, avukat ve 
benzeri profesyonellerle iletişim kurmak durumunda 
kalabiliriz. Ya da tamamen yabancı kişilere yön gös- 
termek veya herhangi bir konuda bilgi vermek için 
iletişim kurabiliriz. Bu anlamda her birimiz isteyelim 
ya da istemeyelim her birimiz bir kişilerarası iletişimci- 
yiz. İletişim yaşamımızın bir parçasıdırı. İnsanların 
birbirleriyle etkileşimde bulunmak konusunda, temel, 
güçlü ve evrensel ihtiyaç ve istekleri vardır. Kişilerin 
sosyal ilişkiler özellikle de yakın ilişkiler başlatmak, 
geliştirmek ve sürdürmek ihtiyaçları vardır. Çevremiz- 
de sadece bir başkasının bulunması bile bizim davra- 
nışlarımızı etkilemektedir. Yani etrafımızda başkaları 
olduğunda, yalnız olduğumuzda gerçekleştirdiğimiz 
davranışlardan farklı davranmaktayız?. 


Bazı ilişkilerimiz sorunlu ve çekişmeli olsa da, yine 
de sosyal etkileşimde bulunmaktan hoşlanırız. Bir baş- 
ka ifade ile başkaları ile anlamlı ilişkiler kurmazsak ya 
da içinde bulunduğumuz topluluktan dışlanmışsak, 
sonuç yalnızlık, mutsuzluk ve çöküntüdür. Bu durum 


1 Richard L. Weaver, Understanding Interpersonal Communication, 7. B., 
Longman, New York 1996, s: 12. 

2 David Dickson, Owen Hargie, Skilled Interpersonal Communication: Re- 
search, Theory, and Practice, Routledge, London 2003, s: 1. 


insanın doğal bir eğilimi olarak kabul edilebilir. Bu 
etkileşimleri anlamak eğitimin önemli bir parçasıdır. 
Eğitimli bir insan nasıl tarih, coğrafya, matematik gibi 
konularda bilgi sahibi olmak zorunda ise, kişilerarası 
iletişimin de nasıl ve neden olduğu da bilmek çok 
önemlidir. Kişilerarası iletişim içinde yaşadığımız dün- 
yanın önemli bir unsurudur. Ancak bugün giderek 
daha önemli bir unsur olmuştur. 


Kişilerarası iletişim aynı zamanda bir sanattir da, 
yani arkadaş, meslektaş ya da yönetici olarak etkili 
iletişım kurmak, büyük ölçüde bu konudaki beceriye 
bağlıdır: örneğin 18 yaş üzeri kişilerle yapılan bir araş- 
tırmada, katılanlar, boşanmaların nedeninin % 53 ora- 
nında, etkili iletişim kurulamamasından kaynaklandı- 
ğını söylemiştir. Bu oran boşanmaların paradan kay- 
naklandığı (% 38) görüşünün çok üzerindedir. Benzer 
biçimde kişilerarası iletişim yeteneği, profesyonel başa- 
rı için de çok önemli bir unsurdur. ABD”de, yöneticiler, 
memurlar ve çalışanlar arasında, işyerinde etkili olmak 
nelerin gerektiği konusunda yapılan bir başka araştır- 
ma yapılmıştır. Bu araştırmada ulusal ya da bireysel 
düzeyde dünya pazarlarında rekabetçi olmak için, kişi- 
lerarası iletişim becerisinin, en önemli beş unsur ara- 
sında görüldüğü ortaya çıkmıştır. Kişilerarası iletişim 
becerisi gelecekte ofis çalışmasının en önemli unsuru 
olacağı belirtilmektedir. Sağlık sektöründe de, iletişim 
becerisinin, hemşirelerin gerek hastaların güvenini 
kazanmada, gerekse çalıştıkları kurumda daha üst gö- 
reve atanmalarında belirgin bir işlevi olduğu ifade 
edilmektedir. Özetle kişilerarası iletişim becerisinin 
tüm alanlarda belirgin bir öneme sahip olduğu gözlem- 
lenmektedirə. 


3 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, 10. B., 
Pearson, 2004, s: 2, 3. 


Kişilerarası iletişim farklı roller ve farklı ilişkileri 


içerir. Rol kavramı, polis, öğretmen vb. formel rolleri 
içerdiği gibi, arkadaş grubu içinde olduğu gibi enformel 
rolleri de kapsar4. Rollerin ve ilişkilerin önemi çok açık 
olmasına karşı bazı yazarlar kavramı daha dar bir an- 
lamda kullanırlar. Bir başka ifade ile kişilerarası iletişi- 
min, rollerle ilişkili olmaksızın, kişiler arasında gerçek- 
leştiğini ileri sürerler. Birçok Amerikalı yazar da, insan- 
ların birbirleriyle iletişimleri belirli bir biçimde olacağı 
dolayısıyla kişisel bir ilişki oluşturmak için şu koşulla- 
rın olması gerektiğini ileri sürmektedirler: 


4 


- Üst derecede bir güvenin olması, 


Her bir tarafın kendi duygularını ve kendi geçmi- 
şini rahatça ifade etmesi, 


Taraflar arasında karşılıklı bir ilgi ya da hoşlan- 
manın olması. 


Toplumun bir üyesi olarak her birimiz yaşamımız süresince, sosyologların statü 
diye adlandırdıkları, dikkate değer sayıdaki sosyal pozisyonlardan birinde yer 
alırız. Kız ya da erkek çocuk, eş, anne, baba, öğrenci, öğretmen, oy veren, ça- 
ligan, sürücü, müşteri, klüp üyesi, gönüllü vb. oluruz. Bu pozisyonlardan bazıları 
yaşamımızda ve kendimizi nasıl algıladığımız konusunda temel bir yer işgal 
eder, bazıları ise rastlantısaldır. Bizim için önemli olsun olmasın, işgal ettigimiz 
her statu, davranışlarımız bağlamında beklentileri içerir. Statünün türüne göre, 
sosyologların rol dedikleri, bu statüye bağlı davranış beklentileri, az ya da çok 
belirlenmiştir. Oğrencinin işlevi temel olarak eğitim kurumlarında belirlenmistir, 
derslerdeki davranış beklentileri, başarı beklentisi, arkadaşlar ya da öğretmen- 
ler ile ilişkiler, başarı standartları vb., akademik belgelerde yazıya dökülmüştür. 
Bir alışveriş merkezindeki müşteri rolü ise, enformel olarak belirlenmiştir, ürün- 
ler raflardan nasıl alınır (seçerek ya da hazır paket, en alttaki kutu alınmaz vb.), 
alışveriş sepetini sürerken uyulması gereken kurallar, kasalarda sıraya girme 
vb. ilgili kurallar yazılı belgelerde yer almaz (Louis A. Zurcher, “Social Roles 
and Interaction’, ed. Paul C. Higgins, ed. John M. Johnson, Personal 
Sociology, Praeger, Nevv York 1988, s: 29). Statülerle ilgili çok sayıdaki günlük 
deneyimlerimiz sonucu, belirli bir rolün davranış kurallarını iyi biliriz. Rol beklen- 
tilerini aile ve akraba ortamında, öğretmenler kanalıyla, arkadaş grupları içinde, 
iş ortamında, medya kanalıyla, gönüllü kuruluşlar kanalıyla vb. öğreniriz. Rol 
beklentilerinin öğrenilmesi toplumsallaşma olarak da genellenebilir. Rol beklen- 
tilerini sadece anlayıp öğrenmekle değil, ödüllendirme / cezalandıma kanalıyla 
da gelistiririz (a.g.e. s: 31). 


Bir başka ifade ile insanların “yapmalari gerektiği 
biçimde” iletişim kurmaları, “”kişilerarası olmayan” 
iletişim olarak değerlendirilmektedir, ömeğin sizin pek 
tanımadığınız fakat sizden statü olarak daha üstte bu- 
lunan birinin (patron, müdür vb.), size “Nasılsın?” de- 
diğinde ve sizin de gerçekte ne hissettiğinizi söyleme- 
yip, sadece “İyiyim, teşekkür ederim” demeniz. Böyle 
bir durumda soru basit bir nezaket davranışıdır, sizin 
nasıl olduğunuzla ilgili samimi bir soru değildir. Soru- 
yu soran sizinle ilgilenmekten çok, kendini böyle dav- 
ranmaya zorunlu hissetmektedir. Siz de içten degil, 
sadece nezaket icabı cevap verirsiniz. İşte bu gibi du- 
rumlar bazı yazarlar tarafından kişiler arası olmayan 
iletişim olarak adlandırılır". 


Birey bazı davranışlarını, toplumsal olarak belir- 
lenmiş kurallara uygun biçimde gerçekleştirmek zo- 
rundadır: örneğin organizasyonların her biri, organi- 
zasyon içindeki ilişkilerin belirli bir biçimde olmasını 
sağlamaya çalışır, büroda ya da fabrikada çalışırken, 
çocukları şu ya da bu okula gönderirken, alışveriş mer- 
kezinde alışveriş yaparken vb.. Bir başka deyişle ilişki- 
ler, kendi içinde farklılaşan ve hiyerarşik bir yapı oluş- 
turan normlar aracılığı ile toplumsal olarak belirlen- 
mektedir. Bu durumda ilişkileri yapılandıran olgunun 
sadece kişilerarası boyutu değil, toplumsal boyutu ol- 


5 Peter Hartley, Interpersonal Communication, 2. B., Routledge, London 
2001, s: 21, 22. Birçok kişi kişilerarası iletişimi psikolojik nitelikli bir bilgi alışve- 
rişi olarak tanımlamaktadır. Kişilerarası iletişimin taraflarının, kendi adlarına i- 
letişim kurmaları beklenir. Yani kişilerin bir takım rollere bürünerek ya da sos- 
yal kültürel kalıplara girerek gerçekleştirdikleri iletişim, kişilerarası iletişim ta- 
nımının dışında birakilir. Fakat insanlar arasındaki iletişimde neyin psikolojik 
olduğunu ve neyin psikolojik olmadığını belirlemek güçtür. Sosyal iletişimler 
kolaylıkla psikolojik iletişime dönüşebilir: ömeğim bir sayım memuru bir vatan- 
daşın yaşını sorarsa ve vatandaş bu sorudan rahatsızlık duyarsa, onun rahat- 
sızlığını fark eden memur da elinde olmadan gülümserse, bu iki kişi arasındaki 
iletişim, kişilerarası iletişime dönüşmüş demektir (Üstün Dökmen, İletişim Ça- 
tışmaları ve Empati, 3.B., Sistem Yayıncılık, Beşiktaş 1996, s: 24). 


duğu söylenebilir. Bundan dolayı ilişkiler, taraflar ara- 
sındaki olumlu ve olumsuz duyguların ötesinde, taraf- 
ların toplumsal statülerine ve toplumsal kurallar tara- 
fından belirlenmektedirs. Kişilerarası iletişimde, kişile- 
rarası ilişkilerin önemi dikkate alındığında, toplumsal- 
lar roller dikkate alınması gereken unsurlardır. Buna 
bağlı olarak toplumsal rollere bağlı olarak gerçekleştiri- 
len iletişim de, kişilerarası iletişim kapsamı içinde ol- 
ması gerekmektedir. O ölçüde ki organizasyonlarda 
iletişim kişilerarası iletişimin bir alt başlığı olarak ince- 
lenebilir. İnsanlar ürünleri düzenlemek, üretim ve tes- 
limati koordine etmek, alıcıları satın almaya ikna etmek 
için iletişim kurmak zorundadırlar. Gerçekte bir çok iş 
alanı, kar amaçlı olmayan organizasyonlar ve devlet 
kuruluşları için “ürün” bilgi ya da hizmettir. Bilgi ve 
hizmet ise iletişim kanallarıyla sunulur. İletişim birçok 
biçim alabilir: yüz yüze ya da telefonla, bilgilendirici 
toplantılar, e-posta mesaiları, mektuplar ve raporlar. 
Tüm bu yöntemler sözel iletişimdir, iletişim sürecinde 
kelimeler kullanılır. Sözel olmayan iletişimde ise keli- 
meler kullanılmaz. Resimler, grafikler, firma logoları 
sözel değildir. Kişilerarası sözel olmayan işaretler gü- 
lümseme, toplantıda nereye oturulduğu, büronun bü- 
yüklüğü, ziyaretçilerin ne kadar süre bekletildiği gibi 
unsurları içerir7. İstatistikler çalışanların zamanlarının 
% 70-85’ini yöneticileri, meslektaşları, astları, müşteri- 
leri ve ortakları ile iletişim kurarak harcadıklarını gös- 
termektedir. Bu iletişim konuşma, beden dili, e-posta, 
faks, telefon (cep ya da değil) ile yapılmakta ve bunlar 
toplantı ya da konferans veya daha özel görüşmeler 
biçiminde gerçekleşmektedir. İşyeri iletişimi ise insan- 
ların bir arada çalışmalarını sağlayan bir faaliyet ya da 


6 Gustave-Nicholas Fischer, Les Concepts Fondamentaux de la Psychologie 
Sociale, DUNOD, Paris 1994, s: 36. 

7 Kitty O. LOCKER, Business and Admistrative Communication, 3. B., Irwin, 
Chicago 1995, s: 4. 


süreç olarak tanımlanabilir5. 


Bazı yazarlar, kişilerarası ilişkiler ile kişilerarası 
iletişimi eş anlamlı olarak kullanmaktadır. Bu yazarlara 
göre kişiler arasındaki iliskiler, iletişimin içinde gerçek- 
leştiği çerçeveyi olusturur: kişilerarası iletisim sürecin- 
de taraflar aynı zamanda birbirleri ile bir ilişki içinde- 
dirler. Hemen her gün bilgi ve düşüncelerimizi pay- 
laşmak, planlar yapmak, sorunlarımızı çözmek için 
başkaları ile etkileşime gireriz. Bu durum bazen kişiler 
arasında, bazen küçük gruplarda bazen de daha geniş 
topluluklar içinde gerçekleşir. İlişki, iletişimin bir un- 
suru aynı zamanda da bir sonucudur?. Gerçekten de 
kişilerarası ilişkiler, kişilerarası iletişimin önemli bir 
boyutunu oluşturur ancak yine de bu iki kavramı eşan- 
lamlı olarak kullanmak yerinde olmaz. 


Kişilerarası iletişim, birbirleri ile doğrudan etkile- 
şim halinde olan az sayıdaki insanı kapsayan bir ileti- 
şim biçimidir. Aile, arkadaşlar, çalışma grupları gibi 
göreli olarak az sayıdaki insanı kapsayan ilişkilerle, 
mitingler, televizyon izleyicileri gibi çok daha geniş 
toplulukları kapsayan ilişkiler arasında bir ayırım 
yapmak kullanışlı ve yararlıdır. 


Diğer iletişim biçimlerinden farklı olarak kişilera- 
rası iletişim kişiden kişiye etkileşimi içerir. Geniş, fark- 
lilasmamis ve heterojen izleyicilere yönelik mesajlarin 
söz konusu olduğu kitle iletişimi araçları ve topluluk- 
lara yönelik konuşmalardan farklı olarak, kişilerarası 
iletişim, açık biçimde belirli tarafları olan ve tarafların 
kimlerle etkileşime gireceğine karar verme yeteneğinin 
olduğu bir iletişim biçimidir. İnsanlar birbirleri ile doğ- 


8 Lubomir Stoykov, “Nature and Definitions of Business Communication”, 
Communication & Mass Media Complete, Feb 2007, Vol. 7, Issue 2. 

9 B. Aubrey Fisher, Interpersonal Communication, Random House, New York 
1987, s: 3,4. 


rudan etkileşime girdiklerinde, bilgiyi aktarmak için 
bakis, homurdanma, dokunma, durus, kafa sallama, 
koku gibi bazı sözel olmayan iletigim kanallarını da 
kullanırlar10. 


1.1. Kişilerarası İletişimin Unsurları 
1.1.1. Kaynak - Alıcı 


Kişilerarası iletişim en az 2 kişi ile gerçekleşir. Bun- 
lardan her biri mesaj oluşturup karşı tarafa iletir (kay- 
nak [source] işlevi), fakat aynı zamanda kendine yönel- 
tilen mesajlari algılar ve anlamlandırır (alıcı [receiver] 
işlevi. Kaynak-Alıcı kavramı, kişilerarası iletişim süre- 
cinde her kişinin gerçekleştirdiği işlevlere vurgu yapar. 


Kim olduğunuz, ne bildiğiniz, neye inandığınız, ne 
istediğiniz, tutumlarınız, bunların tümü ne söylediği- 
nizi, nasıl söylediğinizi, hangi mesalları aldığınızı ve bu 
mesalları nasıl aldığınızı belirler. Benzer biçimde ko- 
nuştuğunuz kişi ve bu kişinin nasıl biri olduğu hak- 
kındaki düşünceleriniz de iletişim sürecinde mesalları- 
nızı etkiler. Herkes benzersizdir ve her birimizin ileti- 
simi de benzersizdir". 


1.1.2. Kodlama - Kod Açma 


Kod genel olarak, içinde ortak kabule dayanan işa- 
retler içeren bir sistem olarak tanımlanabilir. Mors al- 
fabesi (kodları) kod kullanımına bir örnektir. Bu kodda 
çok sınırlı sayıda işaret vardır, farklı uzunluklarda 
(uzun ve kısa) iki vuruş biçimi, harfleri oluşturmak için 
farklı biçimlerde düzenlenirler. Eğer kodu biliyorsanız 


10 Myron W. Lustig, Jolene Koester, Intercultural Competence-interpersonal 
Communication Across Cultures, 3. B., Longman, New York 1999, s: 27. 

11 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, 10. B., 
Pearson, 2004, s: 11. 


belirli bir ekipmanla, bir başkasıyla iletişim kurabilirsi- 
niz. Tabii eğer kurallara uymazsanız mesajiniz anlaşıl- 
mayacaktır. Kodların önemli özellikleri şu şekilde sıra- 
lanabilir: 


- Tanımlanmış işaret veya sembol dizileri. 


- Bu işaretleri bir araya getirilmesini ağlayan kural- 
lar. 


- Bu işaretleri anlayan bir grup kullanıcı1?. 


Dil, bizim başkaları ile konuşmamızı, onları anla- 
mamızı ya da uyuşmamızı, planlar yapmamızı, geçmişi 
hatırlamamızı, başka yerlerdeki deneyimleri ve nesne- 
leri tanımlayıp degerlendirmemizi, sağlar. Dil, popüler 
kullanımda, sadece söylenen ve yazılan dili değil, be- 
den dilini de kapsar. Sözel “kelime” anlamına gelir. 
Buna bağlamda sözel kodlar, bir mesajin oluşturulma- 
sında, kelimelerin kullanılmasına dair kurallar kümesi- 
dir. Sözel kodlar hem sözlü (oral) dili hem de sözlü ol- 
mayan dili yani yazılı dili kapsar. Çocuklar önce dilin 
sözlü biçimini öğrenirler. Ebeveynler çocuklarının iki 
yaşında kitap sayfalarındaki kelimeleri okumalarını 
beklemez. Bunun yerine ebeveynler çocuklarına, dil ile 
onun temsil ettiği nesneler ve düşünceleri öğretmek 
amacı ile, nesneleri yüksek sesle isimlendirirler. Buna 
karşılık ilerideki yıllarda ikinci bir dilin öğrenilmesi, 
sözlü ve sözlü olmayan yaklaşımlarla, daha biçimseldir 
(formal). Yabancı dil sınıflarındaki öğrencilerden, dilin 
sözlü ve yazılı kullanımını öğrenmelerine rehberlik 
etmesi amacıyla, dilin yazılı biçimini içeren bir kitap 
almaları beklenir. Çok az sayıda dil, sadece sözlü biçimi 


12 Peter Hartley, Interpersonal Communication, s: 126. 

13 Kodlama, bir mesajin, bir simgeleştirme sistemi aracılığı ile fiziksel olarak 
iletilebilecek veya taşınabilecek bir biçime dönüştürülmesidir. Kodlama basit el 
hareketlerinden, karmaşık matematik formüllerine kadar, çok geniş bir alanı 
kapsar (Erol Mutlu, İletişim Sözlüğü, 2. B., Ark, Ankara 1995, s. 219). 


ile varlığını siirdiirtir'4. Bir başka ifade ile kod bir kül- 
tür ya da alt kültürün üyelerinin paylaştığı bir anlam 
sistemidir. Hem göstergelerden (kendileri dışında bir 
şeyi niteleyen fiziksel sinyaller) hem de bu göstergelerin 
hangi bağlamlarda ve nasıl kullanılacaklarına ve daha 
karmaşık iletiler oluşturmak için nasıl bir araya getirile- 
ceklerini belirleyen kurallar ya da uzlaşımlardan olu- 
şurlar15. 


Kodlama konuşma, yazma gibi mesaj oluşturma 
faaliyetine gönderme yapar. Kod açma ise tersidir, din- 
leme, okuma gibi mesajlarin anlaşılması faaliyetine 
gönderme yapar. Konuşmada olduğu gibi düşüncele- 
rin ses dalgaları ile iletilmesi ve yazmada olduğu gibi 
ışık dalgaları ile iletilmesi, düşüncelerin kodlanmakta, 
gelen kodlar ise açılmaktadır. Ses ve ışık dalgalarını 
düşüncelere çevirerek, kodlama ve kod açma işlemi 
gerçekleştirilmektedir. Böylece konuşmacılar ve yazan- 
lar kodlayıcılar, dinleyiciler ve okuyucular ise kod açı- 
cılar olarak adlandırılırlar. Kişilerarası iletişimde de 
mesajlar kodlanmak ve kodlar da açılmak zorundadır: 
örneğin gözleri kapalı ve kulaklıkla müzik dinlemekte 
olan çocukları ile konuşan ebeveynler söz konusu ol- 
duğunda, kişilerarası iletişim gerçekleşmemektedir zira 
gönderilen mesajlar alınmamaktadır. 


a 
1.1.3. Beceri 


İletişim kurma yeteneğiniz, kişilerarası iletişim 
kurma becerisi olarak adlandırılır. Beceriniz örneğin 
belirli bir alandaki bilgiyi ve belirli dinleyicileri kapsar 
zira belirli bir konu bazı dinleyiciler için uygundur, 
bazıları için ise değildir. Sözel olmayan davranış kural- 


14 Myron W. Lustig, Jolene Koester, Intercultural Competence-Interpersonal 
Communication Across Cultures, s. 171, 172. 
15 John Fiske, İletişim çalışmalarına Giriş, Ark, Ankara 1996, s: 37. 
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ları da beceri kavramı içindedir örneğin fiziksel yakin- 
lik, ses yüksekliği, dokunma. Kısaca kişilerarası iletişim 
becerisi, etkileşim sürecinde iletisiminizi nasıl kurdu- 
ğunuz konusunu kapsar. İletişim becerisi çatal bıçakla 
yemek yemeği öğrenmek gibi, başkalarını gözlemleye- 
rek, formel eğitim ve deneme yanılma ile öğrenilir. 
Bazıları diğerlerinden daha kolay öğrenirler, bu kişiler 
genellikle kendileriyle konuşmayı ilginç bulduğunuz 
ya da yanlarında kendinizi rahat hissettiğiniz kişilerdir. 
Bu gibi insanlar neyi, ne zaman ve nasıl söyleneceğini 
bilen kişiler olarak görünürler. 


Üniversite yaşamı ve mesleki yaşam kişilerarası 
iletişim becerisine dayalıdır: diğer öğrenciler ve öğret- 
menlerle iletişim kurmak, soru sormak ve yanıtlamak, 
belirli bir konuda bilgi vermek veya yanıt vermek. İle- 
tişim becerisi arkadaş ve aile bireyleri ile iş ortamların- 
da anlamlı ilişkiler kurabilmenizi sağlar ki bu da ileti- 
şim alanında becerili olan kişilerde daha düşük düzey- 
de gerginlik, keyifsizlik ve yalnızlık hissi oluşur/6. İleti- 
şim yeteneği kavramı sıklıkla kullanılmasına karşın 
iletişim becerisi için konu hakkında bilginiz ve konuya 
ilişkin davranışlarınız da aynı ölçüde önemlidir. Bilgi 
ve davranışlarınız, yeteneklerinizi, uygun ve iyi bir 
biçimde kullanmanızı saglar!”. 


1.1.4. Mesailar 


İletişim sözel ve/ veya sözel olmayan biçimde ola- 
bilir. Her iki tür mesaj iletişim bağlamında aynı değer- 
dedir. Yukarıda belirtilen örnekte bir yeri tarif etmek 
sözel bir iletişim biçimidir. Ancak kaşınızdakinin yüz 
ifadesi, bu tarifin nasıl yapılması gerektiği konusunda 


16 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 12. 
7 J. Michael Sproule, SpeechMaking, 2. B., Brown &Benchmark, Dubuque 
1997, s: 38. 
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önemli ipuçları verir. Karşınızdaki size geri bildirim 
yapıyordur (feedback) zira sözel olmayan işaretler me- 
sayın nasıl alındığını göstermektedir. Bu işaretler baş 
sallama, gözlerin kısılması, el kol hareketleri, duruş 
değiştirme gibi benzeri hareketler biçiminde olabilir. 
Örneğin “özür dilerim anlayamadım” ya da “son söy- 
lediklerinizi tekrarlar mısınız lütfen?” gibi, geri bildi- 
rim sözel de olabilir. Sözel ve sözel olmayan iletişim 
karşılıklı etkileşim içinde olduğundan, mesajlar karma- 
şık olabilmektedir. 


Mesaiları düşündüğünüzde, genellikle önce keli- 
meleri ya da sözel kodları düşünürsünüz. Ancak u- 
nutmamak gerekir ki bu kelimeler farklı insanlara faklı 
şeyler ifade edebilirler. Kelimeler kişiseldir. Kelimele- 
rin onu kullanan insanların deneyimleri, duyguları ve 
düşüncelerine göre farklı anlamları vardır. Kullandı- 
ğımiz kelimelere insanların gösterdikleri tepkilere du- 
yarlı olmak iletişimin etkinliği anlamında çok önemli- 
dir18. 


1.1.5. Kanal (Channel) 


İletişim kanalı, içinden mesajlarin geçtiği araçtır. 
Kanallar, hiz, akıştaki dogruluk, iletilen mesai sayısı, 
ulaşılan insan sayısı, itibar arttırıcı gibi özelliklerine 
bağlı olarak farklılaşabilirler. Sözlü kanallar bir grup 
kararı oluşturmada daha etkilidir, yanlış anlamaları 
hızla düzeltme imkanı verir ve daha kişiseldir. Herke- 
sin birbiriyle iletişim kurabileceği kanallar grup karar- 
larının oluşmasında daha etkili ve taraflara daha fazla 
doyum sağlayıcıdırlar. Yöneticiler kanallarla olan de- 
neyimlerine bağlı olarak tercihlerini yaparlar. Bununla 
birlikte genel olarak karmaşık veya olumsuz mesailar 
yazılı olarak iletilirler. Önemli mesajlar yani iletişim 


18 Richard L. Weaver, Understanding Interpersonal Communication, s: 14. 
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kopukluğunun maliyetinin yüksek olduğu mesajlar söz 
konusu olduğunda yöneticiler genellikle birden fazla 
kanal kullanırlar1?. Kanallar alıcı ile kaynak arasında 
bir çeşit köprü işlevi görür. İletişim nadiren tek kanal 
üzerinden gerçekleşir. 2, 3 yada 4 kanal sıklıkla aynı 
anda kullanılır: örneğin yüz yüze iletişimde, konuşur 
ve dinlersiniz (sözel ve işitsel kanal) fakat aynı zaman- 
da beden dilini kullanır, görsel sinyaller alırsınız (be- 
den dili ve görsel kanal) ve belirli bir koku yayar ya da 
diğerlerinin kokularını hissedersiniz (kimyasal ve koku 
alma kanalı). Sıklıkla dokunarak da iletişim kurulur 
(dokunma kanalı). Kanallar hakkında bir başka yakla- 
şım onları iletişim aracı olarak görmektir: örneğin yüz 
yüze temas, telefon, e-posta, chat grupları, anında me- 
sajlagsma, film, televizyon, radyo veya faks. 


Bazı zamanlar bir ya da daha fazla kanallar işle- 
mez duruma gelir. Örneğin görsel engelli olma duru- 
munda görsel kanal bozulmuştur ve bazı düzeltmeler 
yapmak gerekmektedir: karşınızdaki görsel engelli ise: 


- Kendinizi tanıtın. Karşınızdakinin sizi sesinizden 
tanıyacağını varsaymayın. 


- Görsel engelli kişi ile yüz yüze gelin, böylece o si- 
zi daha iyi duyabilecektir. 


- Bağırarak konuşmayın. Görsel engelli kişi, aynı 
zamanda işitme engelli değildir. Normal konuş- 
ma tonunuzu sürdürün. 


- Beden hareketlerinizin, göz hareketlerinizin ve 
yüz ifadenizin görülemeyeceğini unutmayın. An- 
latmak istediklerinizi sözel biçimde kodlamalısı- 
nız. 


19 Kitty O. Locker, Business and Admistrative Communication. 3. B., İrvin, 
Chicago 1995, s: 311. 


Eğer siz görme engelli iseniz: 


- Karşınızdakinin sizin özel iletişim ihtiyaçlarını 
anlamasına yardım edin. 


- Karşınızdaki kişiye karşı sabırlı olun. Birçok kişi 
görme engelli kişilerle konuşurken onu kırabile- 
ceği endişesi ile gergindir. Onları rahatlatın dola- 
yısıyla siz de rahat bir ortamda iletişim kurabi- 
lin?0. 


1.1.6. Gürültü (Noise) 


Gürültü başkalarını gönderdiği mesaiları alırken 
ya da sizin gönderdiğiniz mesaiları başkaları alırken 
araya karışır. Gürültü fiziksel olabileceği gibi (başkala- 
rının yüksek sesle konuşmaları, araba gürültüsü, bozuk 
el yazısı), fizyolojik (görme ya da işitme bozuklugu, 
konuşma bozukluğu), psikolojik2! (önyargılı yaklaşım, 
kafa karışıklığı) veya semantik (anlamların bilineme- 
mesi) olabilir. Genel olarak gürültü, mesaji bozan tüm 
şeylere verilen addır, alıcının kendisine gönderilen 
mesafları almasını engelleyen her şey. Gürültüyü ve 
onun iletişim sürecindeki önemini anlamaya yarayan 
önemli bir kavram, “gürültü-sinyal oranı”dır. Sinyal 
size yararlı olacağını düşündüğünüz bilgiye gönderme 
yapar, gürültü ise size yararlı olmadığını düşündüğü- 
nüz bilgilere gönderme yapar. 


Mesai sözlü olduğu gibi, görsel de olabilir, dolayı- 
sıyla gürültü görsel de olabilir. Karşınızdakinin sözel 
olmayan mesallarını görmenizi engelleyen bir güneş 
gözlüğünü de gürültü olarak görebilirsiniz. Tüm ileti- 


20 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 16. 

21 Psikolojik gürültü konuşmacıdan hoşlanmamak, mesaj dışındaki bir şeyle 
ilgileniyor olmak ya da belirli bir konuda önceden kendi düşüncesinin oluşmuş 
olması gibi unsurlar da örnek olarak gösterilebilir (Kitty O. Locker, Business 
and Admistrative Communication, s: 313). 
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şimler gürültü içerirler. Gürültü tamamen ortadan kal- 
dırılamaz fakat etkileri azaltılabilir. Daha anlaşılabilir 
ifade kullanmak, sözel olmayan iletişim yeteneklerinizi 
düzeltmek, dinleme ve geri bildirim yeteneklerinizi 
gelistirmek, gürültüyü önlemek için kullanilabilecek 
bazı önlemlerdir??. Konuşmanın disindaki koşullar da 
dinleyicinin durumunu etkiler. Zaman ve mekan aksi 
durumlar ortaya çıkarabilir: konuşmaya başlarken bir 
matkabın gürültüsü dikkatleri dağıtabilir. Konuşmanı- 
zın en önemli bölümüne geldiğinizde garson elindeki 
bardak dolu tepsiyi düşürebilir ya da bitmeyen bir ök- 
sürük nöbetine tutulabilirsiniz. Önemli bir noktaya 
açıklık getirmek üzereyken, bir dinleyicinin alaycı bir 
ifade ile kendi görüşlerini yüksek sesle söylemeye baş- 
laması. Bunlar beklenmeyen olaylardır ancak sıklıkla 
ortaya çıkarlar ve bunların üstesinden gelebilmek ge- 
rekir25. 


1.1.7. Ortam 


İletişim tecrit edilmiş bir ortamda gerçekleşmez. 
Genellikle birbirleriyle etkileşim halinde bir dizi koşul- 
lar söz konusudur ve bu koşullar her zaman iletisim 
sürecini etkiler. Bir başka ifade ile ortam, iletişim süre- 
cinin gerçekleştiği çevredir?4. Bazen ortam çok belirgin 
olmayabilir, arka plandaki müzik gibi o ölçüde doğal 
görülür ki ortamın farkına varılmaz: örneğin cenaze 
töreninde, futbol stadyumunda, iyi bir restoranda veya 
rock konserindeki iletişim biçimi değişir. İletişim orta- 
mını birbirleriyle etkileşime giren dört boyutu vardır: 


- Fiziksel Boyut: İletişimin gerçekleştiği ortam gözle 
görülebilir ve gerçektir (Oda, park, yemek masa- 


22 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 16, 17. 
2 J. Michael Sproule, SpeechMaking, s: 315. 
24 Richard L. Weaver, Understanding Interpersonal Communication, s 20. 
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sı). Alanın boyutları, ısısı, orada bulunan insan 
sayısı, fiziksel boyutun parçalarıdır. 


- Zaman Boyutu: Zaman boyutu sadece gün ve saa- 
te gönderme yapmaz. Aynı zamanda belirli bir 
mesafın iletişim süreci içindeki yerine de gön- 
derme yapar. Örneğin hastalık üzerine yapılan 
bir espri, arkadaşınız size kendi sağlık sorunlarını 
anlattığı sırada yapılması ile benzer esprilerin ya- 
pıldığı bir ortamda yapılması, farklı biçimde de- 
gerlendirilir. 


- Sosyal ve Psikolojik Boyut: Bu boyut iletişim süre- 
cindeki taraflarin statiilerini veya bu kisilerin rol- 
lerini, söz konusu grup ya da toplumdaki norm- 
ları veya tarafların arkadaşlık düzeyini icerir. 


- Kültürel Boyut: İletişim sürecindeki tarafların kül- 
türel inanç ve davranış kalıplarına gönderme ya- 
par. Farklı kültür üyesi kişilerle etkileşime girdi- 
ğinizde, herkesin farklı iletişim biçimi olabilir. Bu 
durum karışıklığa, istemeden yapılan hakaretlere 
ve benzeri yanlış anlamalara yol açabilir?5. 


25 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 18, 19. 


2. KİŞİLERARASI İLETİŞİM SURECINDE 
ALGILAMA 


Algılama?6, çevremizdeki fiziksel ve sosyal dünya- 
ya anlam verebilmemizi sağlayan bir araçtır. Bu durum 
“kendi içimizde olanın dışında bir gerçeklik yoktur” 
biçiminde bir yaklaşıma da yol açabilmektedir diğer 
yandan dış dünyaya verdiğimiz anlam, üyesi olduğu- 
muz kültür tarafından da biçimlendirilmektedir. Kendi 
içimizdeki dünya, sembolleri, şeyleri, insanları, düşün- 
celeri, ideolojileri ve hatta inançları kapsamaktadır. 
Algılarımız dış dünyayı anlamlandırmamızı sağlamak- 
tadır. Algılama, dünyayı anlamlandırmamızı sağlayan, 
duyusal verileri seçme, düzenleme ve yorumlama sü- 
recidir?7. Duyum, çevre hakkında, duyu organları tara- 
fından bilgi toplanması ve işlemden geçmesi için beyne 
iletilmesi süreci olarak tanımlanabilir. Algı ise beynin 
duyu organları tarafından toplanan bu bilgileri seçme, 
düzenleme ve yorumlama sürecidir?8. Dünyaya baktı- 
ğımız zaman, renk parçaları, bir dizi çizgi ya da hat 
veya gölgeler görmeyiz. Araçlar, yollar, insanlar, masa- 
lar, ağaçlar, köpekler, bulutlar görürüz. Her nesnenin 
nerede olduğunu, ne kadar büyük olduğunu ve hare- 
ket edip etmediğini görürüz. Daha önce gördüğümüz 
ya da daha önce hiç görmediğiz nesneleri anlarız. Gör- 
sel sistemimiz, biçim ve boyutları, uzaklıkları ve hare- 


26 Algı süreci ile ilgilenen psikologlar, birbirinden bağımsız olarak değişik duyu 
organlarından gelen duyusal verilerin anlamlı bir bütüne nasıl dönüştüğünü 
araştırırlar. Duyum (sensation), alıcı organların çevredeki eneriinin etkisi altın- 
da uyarılmasıyla ortaya çıkan nörofizyoloik süreçlere verilen addır (Dogan 
Cüceloğlu, İnsan ve Davranışı, 4. B., Remzi Kitabevi, İstanbul 1993, s: 98.) 

27 Larry A. Samovar, Richard E. Porter, Communication Between Cultures, 5. 
B., Thomson, Toronto 2004, s: 45. 

28 Robin Kowalski, Drew Westen, Psychology, 4. B., Wiley, 1995, s: 103. 
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ketleri algilama yetenegine sahiptir29. 


Anlam, algılama ile eşanlamlı olarak kullanılabilir. 
Genel olarak anlamlar, kişinin kendi iç psikolojik süre- 
cinin ürünüdür. Anlam, insandadır, nesnede değil. Biz 
nesnelere anlam atfediyoruz. Böylece bir kişi belirli bir 
nesneye belirli bir anlam veriyor, bir başkası ise aynı 
nesneye tamamen farklı bir anlam verebiliyor. Bu sü- 
reçte yorumlama için ulaşılabilir bilgi, duyular aracılığı 
ile elde edilir. Böylece görme, duyma, koklama, tat 
alma ya da dokunma söz konusu olduğunda algılama- 
dan bahsedilebilir. Algılama sonucu elde edilen bilgiler 
nesnenin ne olduğunu değil, nasıl göründüğünü akta- 
rır. Görsel yanılsamalarda, seraplarda, filmlerdeki özel 
efektlerde olduğu gibi görüntüler ise aldatıcı olabilir. 
Algıladığımız, gerçekliğin görünürdeki bilgisidir 
(knovvledge). Bunun sonucunda ise algılama sonucu 
elde ettiğimiz bilgiye fazla güvenmememiz gerekir. 
İronik bir biçimde, en çok güvendiğimiz bilgilerimiz, 
algılarımız yolu ile elde ettiğimiz bilgilerdir (knovvl- 
edge). Bu olgu, kişilerarası iletişim sürecinin veya in- 
san ilişkilerinin anlaşılmasının zorluğunun nedenle- 
rinden birini oluşturur. 


2.1. Algılamanın Özellikleri 


Algılama üzerine yazılar iki nokta üzerinde vurgu 
yapmaktadir: 1) algılama sonucu elde edilen bilgi, ger- 
çeğin sadece bir yansımasıdır, 2) algılama sonucu elde 
edilen bilgi, güçlü, kişisel ve sıklıkla, eleştirilmeden doğ- 
ru olarak kabul edilmektedir?0. Duyumlar ve duyum- 
lardan çıkarılan yorumlar arasındaki fark, yani duyu 
sistemimizin algıladıkları ile zihnin bu alınanlardan 
yaptığı çıkarımlar arasındaki fark, algı ve biliş konuları 
açısından kilit bir rol oynar. Yani gerçek ve algılanan 


29 Neil R. Carlson ve diğ., Psychology, 6. B., Pearson, Boston 2007, s: 200. 
30 B. Aubrey Fisher, Interpersonal Communication, s: 119. 
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şey, birbiriyle örtüşmeyebilir. Algı geçmişte öğrenilen 
bilgilerden, geçmişte kurduğumuz hipotezlerden, ön- 
yargılardan ve duyusal sinyallerden etkilenmektedir31. 


2.1.1. Algılama Deneyimseldir 


Birinin, bir nesnenin ya da olayın anlamını yorum- 
lamak, yorum yapmak için belirli bir temelin olması 
demektir. Bu temel tipik olarak, bu kişi, olay ya da nesne 
ile ilgili, veya benzer kişi, olay ve nesnelerle ilgili geçmiş 
deneyimlerde bulunur. Benzer bir deneyimin olmaması, 
bu anlamı algılamakta yetersiz kalınacak demektir yani 
yeni deneyimin ne anlama geldiğini bilemeyeceksiniz??2. 
Diğer yandan aynı uyaran ile karşılaşma sıklığı arttıkça, 
kişinin bu uyarana karşı tepkide bulunma süreci hem 
çabuklaşır hem de aynılaşır: örneğin kaynar su dolu 
çaydanlığa dokunduğunda eli yanan çocuk, aynı çay- 
danlığı gördüğünde (ya da sadece çaydanlık gördüğün- 
de) aklina o kötü deneyimi gelir ve söz konusu nesneye 
temkinli yaklaşır. Diğer yandan bazı uyaranlarla karşı- 
laşmanın artması, bu uyarana karşı aynı tepkide bu- 
lunma olasılığını azaltabilmektedir: örneğin kişinin aynı 
olay ya da nesne ile çok karşılaşması oranında, bu olay 
ya da nesneye karşı ilgi de azalır, hatta bir süre sonra 
onu fark etmemeye baslayabilir33. 


2.1.2. Algılama Seçicidir 


Bir şeyi algılarken, algıladığımız kişi ya da nesne- 
nin belirli bölümlerini dikkate alma eğilimi gösteririz. 
Yani algılanan nesnenin belirli özelliklerini seçeriz di- 
ğerlerine dikkat etmeyiz. Sonuç olarak nesnenin sadece 


31 Robert L Solso, M. Kimberley Maclin, Otto H. Maclin, Bilişsel Psikoloji, çev. 
Ayşe Ayçiçeği-Dinn, Kitabevi, İstanbul 2007, s: 86, 88. 

32 B. Aubrey Fisher, Interpersonal Communication, s: 120. 

33 Metin İnceoğlu, Tutum, Algı, İletişim, Elips, Ankara 2004, s: 87. 
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bir bölümünü algılarız dolayısıyla da yorumlama ya- 
parken hata olasılığı yüksektir (yani nesnenin tüm ö- 
zelliklerini dikkate alsa idik bu hataları yapmıyor ola- 
caktık). Ancak hatalara yol açmasına karşın, seçici algı- 
lamanın başka açılardan yararları da vardır. 


İlk olarak algılama seçici olmalıdır. Zira insan bey- 
ninin kapasitesi bilgi işlemede sınırlıdır. Fizyolojik ve 
psikolofik olarak belirli bir zaman diliminde, beş du- 
yumuz ile alabileceğimiz tüm bilgiyi dikkate almamız 
imkansızdır. Dolayısıyla algılamada seçici olmanın 
dışında bir şansımız yoktur*. Bir başka ifade ile çev- 
remizdeki tüm uyaranlara odaklanamayız. Çevremiz- 
deki çok sayıdaki uyaranları alma ve yorumlama yete- 
neklerimiz sınırlıdır dolayısıyla algı sistemimiz tüm bu 
uyaranlar arasında bir seçim yapma zorundadır. Bu 
seçim yapma zorunluluğu ya da seçici algılama süreci 
genellikle dikkat başlığı altında toplanır?5. 


Algılamada hangi özelliklerin dikkate alındığı, 
hangilerinin dikkate alınmadığı nasıl belirlenecektir. 
İçselleştirdiğimiz tutum, değer ve inançlar temelinde, 
istediklerimizi algılarız. Yani kendimizin tutum, değer 
ve inançlarımızla uyuşan özellikleri seçeriz, uyuşma- 
yan ya da karşı olanları dışarıda birakinz. Duyulari- 
mızla gelen bilginin hangilerinin önemli, konu ile ilgili 
ve güvenilir olduğuna, kısa hangi bilgiyi algılayacağı- 
mıza, bu kriterlere göre karar veririz36. 


2.1.3. Algılama Çıkarımsaldır 


Algılamanın psikolofik süreci, mantıksal olarak 
sonuç çıkarma süreci yolu ile bir karara varmayı içerir. 
Algılama sonucu yorum yapma, eksik bilgiye dayana- 


34 B. Aubrey Fisher, Interpersonal Communication, s: 120. 
35 Henry Gleitman, Basic Psychology, 3. B., Norton, New York 1991, s: 155. 
36 B. Aubrey Fisher, Interpersonal Communication, s: 120. 
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rak sonuç cikarmaktir. Secicilik gibi sonuç çıkarma da, 
yorumlama sürecinde zararlı olabileceği gibi, yararlı da 
olabilir. Yararlıdır çünkü, beş duyu ile tüm detayların 
toplanması imkönsızdır. Görüntüsel algıyı ele alırsak, 
belirli bir nesneyi belirli bir anda sadece bir açıdan gö- 
rebilirsiniz. Örneğin bir masaya baktığınızda, masanın 
tüm ayrılarını görmezsiniz ama gördüğünüz kadarı ile 
onun bir masa olduğu sonucu çıkarırsınız. Böylece çı- 
karımsallık, algılanan nesnenin daha tam bir anlamını 
elde etmemizi sağlar. Tüm bilgini elde edilmesi hiç bir 
zaman mümkün değildir, dolayısıyla eğer duyuları- 
mızla elde ettiğimiz eksik bilgiden bir anlam oluştur- 
mak istiyorsak, sonuç çıkarma işlemi (çıkarımsallık) 
zorunludur37. 


2.1.4. Algılama Hatalıdır 


Geçmiş deneyimlerden etkilenme, seçicilik ve so- 
nuca sıçrama, kişinin hemen her algılamasının hatalı 
olmasına neden olur. Bununla birlikte algılamadaki bu 
hatalar genel olarak önemsizdir, bundan dolayı da ile- 
tişim sadece mümkün olmakla kalmaz aynı zamanda 
da etkilidir. 


2.1.5. Algılama Değerlendirme İçerir 


Birinin birini ya da bir şeyi “nesnel” olarak algıla- 
dığını söylemek ya da “nesnel algılama” terimini kul- 
lanmak, kendi başına anlamsız bir yaklaşımdır. Hiçbir 
algılama hiçbir zaman nesnel olamaz. Algılama, ne ka- 
dar tarafsız olmaya çalışırsanız çalışın, “öznel”dir. Algı- 
lama kaçınılmaz olarak, algıladığınız nesneye anlam 
vermek için kullandığınız tutum, değer ve inançlarınızı 
yansıtır. Gerçeklik yorumlanmadan algılanamaz 38. 


37 Ag.e., s: 122. 
38 A.g.e., s: 124, 125. 
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2.2. Algının Aşamaları 


Algı, görme, koklama, tatma, dokunma ve duyma 
duyularımız aracılığı ile, insan, nesne ve olayların far- 
kına varma sürecidir. Algılama pasif değil, aktif bir 
süreçtir. Algılama, dış dünyada olanlardan ve kendi 
deneyim, istek, ihtiyaç, sevgi ve nefret gibi olguların 
sonucu ortaya çıkar. Algılama kişilerarası iletişimde 
çok önemlidir ve iletişim sürecindeki seçimlerimizi 
etkiler. Gönderdiğiniz ve dinlediğiniz mesajlar, dünya- 
yı nasıl gördüğünüze, olayları nasıl anladığınıza, in- 
sanlar hakkında ve etkileşimde bulunduğunuz kişi 
hakkında ne düşündüğünüze bağlıdır. 


2.2.1. Uyaran 


İlk aşamada duyu organlarınız uyarılır -yeni bir 
CD dinleyebilir, bir arkadaşınızı görebilir, birinin par- 
fümünü koklayabilir, portakal yiyebilirsiniz-. Doğal 
olarak her şeyi algılayamazsınız, seçici bir algılama söz 
konusudur yani seçici dikkat seçici maruz kalma 
(selective exposure) söz konusudur. Seçici dikkatte, 
sizin ihtiyaçlarını gidereceğini ya da sizi eğlendireceği- 
ni düşündüğünüz şeyleri dikkat edersiniz: ömeğin 
sınıfta uyuklarken, öğretmen sizin adınızı söyleyinceye 
kadar, öğretmenin söylediklerini duymazsınız. 


Seçici maruz kalmada, varolan inançlarınızı onay- 
layan, amaçlarınıza katılan insanlara ya da mesajlara 
kendinizi açarsınız: örneğin araba satın aldıktan sonra 
bu arabanın reklamlarını daha çok izlersiniz, zira yeni 
aldığınız arabanın ne kadar doğru bir tercih olduğunu 
söyleyen mesafları duymak hoşunuza gider. Aynı za- 
manda satın alırken dikkat ettiğiniz fakat daha sonra 
vazgeçtiğiniz araba reklamlarını da izlemekten kaçınır- 
sınız, zira bunlar size daha önce yapmış olduğunuz 
tercihin yanlış olduğunu söyleyecektir. Diğer yandan 
çevrenizdeki uyaranların muhtemelen en yoğun olan- 
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lara ve farklı olanlara dikkat edersiniz: örneğin televiz- 
yon reklamları sizin dikkatinizi çekmek için, diğer 
programlardan daha yoğun ve çarpıcı bir şekilde ileti- 
lir39. Dig dünyada olanların büyük bir kısmını duyu 
organlarımız yakalar, ancak kişi çevresini seçici biçim- 
de algılar yani duyu organlarımızın yakaladığı uyaran- 
ların ancak bir kısmını seçerek algılarız örneğin kitap 
okumayı bırakıp çevremize dikkat edelim (seslere, o- 
turduğumuz yerin özelliklerine, oturuş tarzınıza, kal- 
binizin atış hızına vb olgulara). Tüm bu uyaranlara 
dikkat ederek kitap okumamız çok zor olurdu40. 


Görme, işitme, dokunma, tat alma ve koklama du- 
yularınızla bilgi toplar ve bu bilgiye bir anlam atfedersi- 
niz. Her ne kadar bilgi çeşitli biçimlerde bize ulaşırsa da, 
bunların tümü beynimizde bir işlemden geçer yani algı- 
lanır. İletişim ve algılama birbirleri ile iç içedir zira ger- 
çekte biri olmadan diğerinden bahsedemezsiniz. Kişile- 
rarası iletişimi anlamak için algılama sürecini anlamanız 
gerekir. Algılama sayesinde çevrenizdeki olayları 
farkedebilir, dünyaya bir anlam verebilir, kendinizi ve 
diğerlerini anlayabilirsiniz. Çoğunlukla algılama süreci- 
ne hiç dikkat edilmez. Nadiren neler olduğu ve bunun 
nasıl geliştirilebileceği düşünülür. Algılama karmaşık 
bir süreçtir ancak bu süreci anlamakla daha etkili kişile- 
rarası iletişim kurma şansına sahip olabilirsiniz:1. 


Algılamamız seçicidir. Yani anlam vermek istedi- 
ğimiz uyaranları (stimuli) sınırlandırırız. Seçiciyizdir 
zira her gün başa çıkmamız gereken çok sayıda uyara- 
na maruz kalırız. Dikkate aldıklarımız da genellikle 
onayladığımız ya da bize en anlamlı gelen mesallardır. 
Bir seçim kampanyası sırasında desteklediğimiz adayın 


39 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, 10. B., 
Pearson, 2004, s: 91. 

40 Doğan Cüceloğlu, İnsan ve Davranışı, 4. B., Remzi, İstanbul 1993, s: 121, 122. 

41 Richard L. VVeaver, Understanding Interpersonal Communication, s: 47, 48. 
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kabul edilebilir veya diger adayin kabul etmediginiz 
değerlendirmeleri hatırlanır. Onayladığınız ifadeler ise 
desteklediğiniz adaya atfedilir. Deneyimleriniz teme- 
linde algılamalarınızda seçimizi belirlersiniz. Örneğin 
bir kokteylde bazı insanlar ev sahibi ya da sahibesinin 
davranışlarına dikkat eder, bazıları ise diğerlerinin ne 
giydikleri üzerinde yoğunlaşır, bazıları ise kokteyldeki 
güzel kadınlara dikkat eder. Herkes kendi deneyimleri 
bağlamında kendisi için en anlamlı şeyleri seçer. Uya- 
ranları seçme eylemi algılama sürecinin ilk adımıdır"?. 


2.2.2. Düzenleme 


İkinci aşamada, duyularınızla topladığınız bilgiyi 
düzenlersiniz. Bilgi size rasgele ve yapılandırılmamış 
bir biçimde geldiğinden, bu bilgiye bir anlam verebil- 
mek için birşeyler yapmak zorundasınız. İlişkileri belir- 
lemek gerekmektedir: bu yeni bilgi ile, alınan diğer 
bilgi ve varolan bilgilerin bağlantıları nelerdir. Bir kır- 
langıcı ucarken gördüğünüzde, deneyimlerinizden 
bunun dünyadaki tek kuş olmadığını bilirsiniz. Bunun 
gibi olan ve olmayan pek çok kuş vardır. Bu kuşlar 
yiyecek olarak tohum ve böcek yerler ve bazı daha bü- 
yük canlı türleri tarafından da yenilirler. Bunlar da 
bizim gibi sıcakkanlıdırlar ve bizden farklı olarak uça- 
bilirler ve tüyleri vardır. Bu kuş ve deneyimizdeki di- 
ğer kuşlar hakkındaki bilginizi düzenlersiniz. Gelen 
tüm uyaran (stimuli) ile birlikte bu bilgiyi az veya çok 
bilinçli, az veya çok ayrıntılı olarak düzenlersiniz“3. 


2.2.3. Açıklama-Değerlendirme 


Gerçekte açıklama ve değerlendirme birbirlerinden 
ayrılamayan iki unsurdur ve bu yüzden de aralarına 


42 A.gee., s 56. 
43 A.ge., s: 58. 
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tire konmuştur. Bu agama kaçınılmaz olarak sübiektif- 
tir ve sizin deneyimlerinizden, ihtiyaçlarınızdan, istek- 
lerinizden, değerlerinizden, inançlarınızdan, beklenti- 
lerinizden, fiziksel ya da duygusal durumunuzdan 
etkilenir. Örneğin bir toplantıda, futbolcu olduğu belir- 
tilen bir kişi ile tanıştırılırsanız, kafanızdaki şemayı bu 
kişiye uygularsınız (güçlü, hırslı ancak entelektüel ola- 
rak gelişmemiş, ben merkezci). Bir başka ifade ile kar- 
şınızdaki kişiyi kafanızdaki şemaya göre süzgeçten 
geçirerek değerlendirirsiniz. Benzer biçimde lokantada 
yemek yiyen bir kişiyi gördüğünüzde, bu olayı kafa- 
nızdaki kodlarla süzgeçten geçirirsiniz ve bu yemek 
yeme olayı uygun ya da uygun değil olarak değerlen- 
dirirsiniz4“. 

Bilinç dışı algılamaların ne olduğu ve bunların 
davranışlarımızı yönlendirip yönlendirmediği yalnızca 
bilim adamlarını uğraştırmamıştır. 19507 yıllarda rek- 
lamlarda bilinçli algılamayı devre dışı bırakan teknik- 
lerin kullanıldığı ifade ediliyordu: örneğin sinemada 
film gösterilirken her beş saniyede bir, saniyenin 
3/10007lik kısmında “Patlamis mısır yiyin”, “Coca Cola 
için” mesaiları perdeye yansıtılmakta idi. Mesallar gizli 
idi, fakat kola tüketimi % 18, mısır tüketimi ise % 58 
arttı. Bilinç eşiği altındaki mesajlar - ses ve video bant- 
ları vb. - bilinçli olarak görülmezler ya da duyulmazlar, 
fakat insanların sigarayı bırakmalarında, kilo vermele- 
rinde yardımcı olabilirler. Diğer yandan bilinç dışı algı- 
lamaya, bilinçli algılamadan daha fazla önem atfedil- 
diği söylenebilir. Araştırmalar göstermiştir ki bilinç dışı 
bilgi, duygu, davranış ve kararlarımızı etkilemektedir. 
Ancak bu sanıldığı kadar yoğun olmamaktadır"5. 


44 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, 10. B., 
Pearson, 2004, s: 93. 

45 Karl R. Gegenfurtner, Beyin ve Algılama, çev. Barış Konukman, İnkilap, 
İstanbul 2005, s: 89, 90. 
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2.2.4. Hafiza 


Algılamalarınız ve açıklama-değerlendirmeleriniz 
hafızanıza yerleşir ve daha sonra bunlar tekrar oradan 
alınır: örneğin Ahmet bir futbolcudur ve futbolcular 
hakkında kafanızda bir şema vardır (güçlü, hırslı ancak 
entelektüel olarak gelişmemiş, ben merkezci). Daha 
sonra Ahmet’in lise yıllarında derslerinde çok başarılı 
olmadığını duyarsınız. Bu durum kafanızdaki şema ile 
uyumludur. Bu bilgi kafanızdaki şemayı daha da güç- 
lendirir. Diğer yandan Ahmet’in liseyi bitirdiğini, mo- 
dern matematikten sürekli 100 aldığını öğrendiğinizde, 
bu durum kafanızdaki şema ile uyumlu değildir. Ah- 
met’in bu özellikleri kafanızdaki şema ile çelişmektedir 
dolayısıyla bu bilgiler kolayca unutulabilir. Bununla 
beraber Ahmet’in üniversite giriş sınavında ilk 50 kisi 
arasına girdiğini öğrendiğinizde bu ciddi biçimde ka- 
fanızdaki şema ile çelişmektedir. Artık bunu unutma- 
nız söz konusu değildir, ya kafanızdaki şemayı değişti- 
receksiniz ya da Ahmet: kuralın bir istisnası olarak 
göreceksiniz. Ama her iki durumda da Ahmet’in üni- 
versite giriş sınavlarında çok başarılı olduğu hafıza- 
nızda yer alacaktır. 


2.2.5. Geri Çağırma 


Daha sonra bir gün hafızanızda yer alan bilgilere 
ulaşmak, bu bilgileri geri çağırmak isteyebilirsiniz ör- 
neğin arkadaşlarınızla Ahmet hakkında konuşurken. 
Hafıza bir kopyalayıcı değildir. Gördüklerinizi ve 
duyduklarınızı basit bir biçimde hafızanıza kopyala- 
yamazsınız. Daha çok sizin için anlamlı olacak biçimde, 
gördüklerinizi ve duyduklarınızı yeniden oluşturursu- 
nuz (büyük ölçüde kafanızdaki şema ve kodlara uygun 
olarak) ve bu yeniden oluşturma hafızanızda yer alır. 
Bu bilgilere ulaşmak istediğinizde ise bunları bazı hata- 
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larla hatirlarsiniz‘*6. 


2.3. Diger Insanlan Algilama 


İnsanların başkalarına ilişkin izlenimlerini nasıl 


oluşturdukları konusunda bazı temel özellikler göze 
çarpar: 


48 
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- İnsanlar başkalarına ilişkin izlenimlerini çok az 
bilgi temelinde, çok çabuk oluştururlar ve onlara 
genel özellikler yüklemeye devam ederler7. Çok 
sınırlı bilgi ve ipucuna dayanarak başkalarına i- 
lişkin izlenimler oluşturmak, insanlarda yaygın 
bir eğilimdir. İnsanlar yalnızca birkaç dakika 
gördükleri bir kişinin ya da resmin çok sayıda 
özelliği hakkında yargıda bulunurlar:8. 


İnsanların her özelliğinden çok, bu insanların en 
çarpıcı özelliklerine dikkat edilir. 


Herkesi ayrı ayrı görme yerine, uyarıcıları grup- 
layarak ya da sınıflandırarak düzenleriz. İnsanla- 
rın grupların üyeleri olarak görme eğilimimiz 
vardır. 


İnsanların davranışlarını anlamlandırmak için 
kendi bilişsel özelliklerimizden yararlanırız. Bir 
kadını doktor olarak nitelendirdiğimizde, bu ka- 
dını davranışlarına anlam verebilmek için dok- 
torlar hakkındaki bilgilerimizi kullanırız?9. 


- İnsanlar başkaları hakkında biriyle tutarlı özellik- 
ler atfetme eğilimindedirler. Bir kişi aynı zaman- 


Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, 2004, s: 94. 
Shelley E. Taylor, Letitia Anne Peplau, David O. Sears, Sosyal Psikolofi, çev. 
Ali, Dönmez, İmge, Ankara 2007, s: 39. 

Jonathan L. Freedman, David O. Sears, J. Merrill Carlsmith, Sosyal Psikoloji, 
çev. Ali Dönmez, Ara Yayıncılık, İstanbul 1989, s: 66. 

Shelley E. Taylor, Letitia Anne Peplau, David O. Sears, Sosyal Psikoloji, s: 39. 
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da hem iyi hem kötü, hem nazik hem kaba olarak 
algılanmaz. Algılayanlar tutarsızlıkları en aza in- 
dirmek için bilgiyi çarpıtır ya da yeniden düzen- 
lerler®°. 


50 Jonathan L. Freedman, David O. Sears, J. Merrill Carlsmith, Sosyal Psikoloji, 
s: 66. 


3. KISILERARASI ILETISIM SURECINDE 
DINLEME 


İletişim sürecini, başkalarından mesaj almaktan 
çok, düşüncelerimizi başkalarına aktarmak olarak gö- 
rürüz. Bu normal bir durumdur. İletişim sürecinde 
kendimizi alıcı olarak görmeyiz, daha çok, başkalarına 
yönelik mesaj akışı çağrışım yapar. Ancak kişilerarası 
iletişim süreçlerinin çoğunda konuştuğumuz oranda, 
karşımızdakini dinlemeye ve ona cevap vermeye za- 
man ayırırız. Olağan bir gün içinde iletişim faaliyetinde 
-konuşma, dinleme, okuma ve yazma- dinlemeye genel 
olarak diğer faaliyetlere göre daha fazla zaman harcar- 
sınız (7653). Günlük yaşamımızda dinleme sözel ileti- 
şimin en önemli biçimidir. Yöneticiler günlerinin %63, 
çalışanlar ise %30’un biraz üzerinde bir zaman dilimini 
dinlemeye ayırırlar51. Dinleme becerisi sosyal etkile- 
şimde birçok yarar sağlar. Dinlemenin işlevleri etkile- 
şim ortamına göre farklılık gösterebilir. Dinleme konu- 
sunda süregiden sorunlardan biri de “anlamak için 
değil”, “yanıt vermek için” dinlememizdir. Bir başka 
deyişle asıl ilgili olduğumuz kendi bakış açımızdır, 
karşımızdakinin bakış açısını anlama isteği degil®. 


Bildiklerimizin yaklaşık % 80”inin dinleme sonucu 
elde edildiği tahmin edilmektedir. Dinleme çocukların 
çoğunun ilk öğrendikleri beceridir ve diğer dil becerile- 
rinin temelini oluşturur. Söz söyleme becerisi ve onun 
tamamlayıcısı olan dinleme, okuryazarlığın gelişmesi 
için çok önemli unsurlardır. Tüm bu önemine karşın 


51 Richard L VVeaver, Understanding Interpersonal Communication, 7. B., 
Longman, New York 1996, s: 121. 

52 David Dickson, Owen Hargie, Skilled Interpersonal Communication: 
Research, Theory, and Practice, Routledge, London 2003, s: 172. 
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dinleme 50 yildan uzun bir siire dil becerisinin unutu- 
lan bir unsuru olmuştur zira ilköğretimde hiç öğretil- 
memiştir. Bu anlamda birçok eğitimcinin dinlemeyi 
öğretilemez ve geliştirilemez olarak görmesi şaşırtıcı 
degildir. 

Dinlemeyi geliştirme yönündeki çabalar, sınıftaki 
başarıyı artırmaktadır. Dinlemenin fizik yönlerinden 
biri sınıflardaki akustik sorunudur. Böyle durumlarda 
öğretmenlere sesin arttırılmasını sağlayan araçlar sağ- 
lanarak, sınıfta yüksek ses elde edilmesi ve gürültülere 
çözüm bulunması yoluna gidilmektedir. 


Sinifta dinleme sorunu şu şekilde ifade edilebilir: 


- Göz temasındaki azalma. 
- Aşırı el, beden ve ayak hareketleri. 
- Ders sırasında konusma°3. 


Dinleme hakkında şunlar bilinmelidir: 
- Dinleme pasif değil, aktif bir süreçtir. 


- İnsan ilişkilerinde çok önemli bir yere sahiptir. 
Eğer iyi bir dinleyici iseniz, konuşan ile ilgilendi- 
ğinizi belli ederek, onun kendine güvenini arttı- 
rabilirsiniz. 


- Dinleme, gerginliği azaltmada çok önemli bir 
güçtür. Konuşanların heyecanlarını azaltmaya ve 
onları kendi sorunları hakkında düşünebilmele- 
rine imkan verir. 


- İyi dinleyici olma sizin etkinizi arttırır zira dü- 
rüstlük, anlayış ve güvenlik duygusunu ortaya 
çıkaran, olumlu ve karşılıklı ödüllendirici bir sü- 


53 Mary Friehe, Jeanne M. Harrington, Kristine D. Swain, “Teaching Listening 
Strategies in the Inclusive Classroom’, Journal Title: Intervention in School 
& Clinic, Volume: 40. Issue: 1, 2004, s: 48+. 
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reci baslatir54. 


Dinleme doğru anlam iletmenin bir anahtarıdır. 
Dinleme her birimizin geliştirmek zorunda olduğu bir 
beceridir. 


- İyi bir dinleyici olaylara ve değerlendirmelere çok 
dikkat eder ve bu duyduklar ile karşılaştığı olay- 
lar arasında mantıklı ilişkiler kurar. 


- İyi dinleyici konuşmacıya, onun dikkatli bir bi- 
çimde dinlendiği konusunda sözel olmayan işa- 
retler iletir. 


- İyi bir dinleyici konuşmaya, onun dikkatli bir bi- 
çime dinlendiğine dair sözel işaretler iletir, örne- 
ğin yapıcı geri bildirimler yapılır, konunun net- 
leşmesi ve genişletilmesi amacıyla sorular soru- 
lur, konuşma sona erdiğinde konu ile ilgili daha 
ayrıntılı sorular yöneltilir. 


- Nitelikli dinleyiciler ve etik değerlere sahip ko- 
nuşmacılar birbirlerine saygı gösterirler. Saygı, 
dışlayıcı, düşmanca ses tonu kullanma yerine ar- 
kadaşça ve paylaşımcı bir ses tonu kullanma ile 
gösterilir. 


- İyi dinleyiciler başkalarının söylediklerini abart- 
maz, çarpıtmaz?55. 


Duyma (hearing) ve dinleme (listening) aynı şey 
değildir. Duyma sadece kulaklarla gerçekleşen fiziksel 
bir süreçtir. Bununla birlikte duyma dinlemenin bir par- 
çasını oluşturur. Dinleme fiziksel (duyma), duygusal ve 
zihinsel unsurları kapsar. Dinleme süreci algılama süre- 
cine benzer. İlk adım almadır (receiving). Alma bilginin 
elde edilmesi, kabul edilmesi ve kazanılmasıdır. 


54 Sandra Hagevik, “Just Listening”, Journal of Environmental Health, Volume: 
62. Issue: 1, 1999, s: 46+. 

55 Kenneth C. Petress, “Listening: A Vital Skill’, Journal of Instructional 
Psychology. Volume: 26. Issue: 4, 1999. George Uhlig Publisher, s: 261. 


32 


Dinlerken belirli bir uyarana (stimuli) dikkat eder- 
seniz, bir seçme (selecting) işlemi uyguluyorsunuz de- 
mektir (seçici dinleme). Hatta ihtiyaç duyduğunuz ya 
da istediğiniz bu işaretlere çok fazla konsantre olabilir- 
siniz. Örneğin gittiğiniz bir partide, arkanızda bulunan 
bir grubun, en yakın olduğunuz arkadaşınız hakkında 
konustuklarini düşünün. 


Bir kez uyaranı aldıktan ve seçtikten sonra, bilgiyi 
düzenlersiniz. Bunu yaparken algıladığınız şeye bir 
anlam (meaning) atfedersiniz. Bu anda aklınız süreçleri 
düzenlemektedir. Veriler tanımlanır, kaydedilir ve ana- 
liz edilir. Bu, aldığınız ve seçtiğiniz bilginin genelleşti- 
rildiği, basitleştirildiği ve sona erdirildiği süreçtir. 

Algılama sürecinde, dinlemenin son aşaması yo- 
rumlamadır. Alınan, seçilen ve düzenlenen bilgi, geç- 
miş deneyimler ve gelecekten beklentilerle ilişkilendiri- 
lir. Dinleme sonucunda bir yanıt verebilmek için, aldı- 
giniz bilgiyi yorumlamalısınız. Eğer bilgiyi anlamazsa- 
nız, bunu “kafa karıştırıcı” olarak yorumlarsınız. Buna 
cevabınız ise muhtemelen “Bununla ne demek istiyor- 
sun?” ya da “Bunu bana açıklar mısın?” olur5e. 


3.1. Dinleme Türleri 
3.1.1. Anlamak için dinleme 


Bu tür dinlemede, bilgilendirici ya da egitici mesaj- 
ları, deneyim ya da bilgimizi geliştirmek amaçtır. Bu 
tür dinleme örneğin konferanslara katıldığımızda ya da 
televizyonda haber programları ya da belgeseller izle- 
diğimiz söz konusu olur. Burada dinleme, alınan me- 
sajlar1 tam olarak anlayabilmek için, önemli olaylar, 
ana düşünceler veya eleştirel konulara yöneliktir. Bu 
nedenle bu tür dinlemeye “içerik dinleme” de denilir. 


56 Richard L Weaver, Understanding Interpersonal Communication, s: 124. 
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3.1.2. Değerlendirmek için dinlemek 


Bu tür dinleme, konuşmacı bizi ikna etmeye çalış- 
tığında, tutum ve davranışlarımız üzerinde etkili ol- 
maya giriştiğinde görülür. Doğru yargılarda bulunmak 
için, ikna edici mesaiları, değerlendirmek amacıyla 
dinleriz, örneğin satış elemanları ile karşılaştığımızda, 
siyasi parti konuşmalarını ya da televizyon reklamları- 
nı izlerken bu tür bir dinleme eğilimi gösteririz?7. 


3.1.3. Empatik Dinleme 


Bu düzeydeki dinlemede, dinleyiciler konuşmacı- 
nın tüm iletişimine dikkat ederler: el-kol hareketleri, 
duygular, düşünceler ve güdüler (motivation). Birinci 
düzeyde dinleyiciler “şimdiki zamanda” kalmaya çaba 
gösterirler ve varlıkları ile konuşmacıya fark edildiğini 
iletirler. Konuşmayı kesmekten, arada önerilerini söy- 
lemekten, dikkatini dağıtmaktan ve sadece kendi vere- 
cekleri yanıtlara yoğunlaşmaktan sakınırlar?58. 


3.2. Dinleme Becerisini Geliştirme 


Dinleyenleri dikkate almadan, mesajin düzenlenip 
sunulması kendi başına yeterli olabilir. Bu anlamda da 
dinleme unsurunun ikinci plana atılması doğaldır. Ko- 
ruşma her zaman, belirli bir izleyenin olduğunu var- 
sayar. Gerçekte ise uzman konuşmacılar, yaptıkları 
konuşmaları, dinleyenlerin bakış açısından görebilen- 
lerdir??. Bazı kültürlerde (Batı Avrupa, ABD) iletişimde 
doğrudan konuşma tarzı tercih edilir yani “Ne anlat- 


57 David Dickson, Owen Hargie, Skilled Interpersonal Communication: 
Research, Theory, and Practice, s: 175. 

58 Sandra Hagevik, “Just Listening”, Journal of Environmental Health, Volume: 
62. Issue: 1, 1999, s: 46+. 

59 J. Michael Sproule, SpeechMaking, 2. B, Brown &Benchmark, Dubuque 
1997, s: 72. 
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mak istiyorsan onu söyle ya da söylediğin şeyler an- 
latmak istediklerin olmalı” denir. Birçok Asya kültü- 
ründe ise dolaylı konuşma tercih edilir yani gerçeğin 
ifade edilmesi yerine, nezaket ve topluluk içinde olum- 
lu bir imaj yaratmaya daha çok önem verilir60. 


İletişimde en önemli becerilerden biri de dinleme- 
dir®'. Etkili iletişim konuşma ve dinlemeyi kapsayan iki 
yönlü iletişimdir, sadece konuşmak değildir. Sizi din- 
leyen insanlarla konuşmak-tan hoşlanırsınız, onlar size 
sadece sizin bilmenizi istedikleri şeyleri söylemezler. 
Böylece daha başarılı bir biçimde görüşlerinizi savuna- 
bilirsiniz. İzleyenler de, sizin onları gerçekten dinledi- 
ginizi bildiklerinde, sizi gerçekten dinlemeleri olasılığı 
da artacaktır. Gerçekten dinlendiğini gösteren davra- 
nışlar nelerdir? Not tutarak ve konunun açılması için 
sorular sorabilirsi-niz. Anladığınızı göstermek için söy- 
lenenleri tekrarlamaktan kaçınmayın. Göz teması kur- 
ma-ya ve dikkat ve açıklık ifade eden sözel olmayan 
işaretler göndermeye dikkat edin. Konuşmanın en ba- 
şında iki yönlü iletişim ortamını olusturun®. 


- Konuşmacı ile benzer ilgi alanları bulun. Kulla- 
nabileceğiniz herhangi bir düşünce ya da kavram 
var mı? Kendi bildiklerinizle nasıl bağlantı kura- 
bilirsiniz? Bu konuda ne yapabilirsiniz? 


60 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book. 10. B., 
Pearson. 2004, s: 129. 

61 Dinleme becerisi, uygun ve etkili davranış demektir. Uygunluk çalışanların 
etkileşimin içeriğini anlaması ve konuşma kurallarını aşırı bozmaması demek- 
tir. Etkililik ise etkileşimdeki amacın gerçekleştirilmesi, ihtiyaçların, giderilmesi, 
isteklerin gerçekleşmesi demektir. Kısaca dinleme becerisi koşullara çok iyi 
uyum sağlama ve iletişimden aracılığı ile istenen sonuçların elde edilmesi de- 
mektir. (Lynn O. Cooper, “Listening Competency in the VVorkplace: A Model 
for Training” Business Communication Quarterly. Volume: 60. İssue: 4. 
1997. s: 75+.) 

62 Julia Link Roberts, Tracy Ford Inman, “Communicate Effectively’ Parenting 
for High Potential, Washington: Eylül 2006, s: 8. 
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- Konuşmacıyı ilgi ve dikkatinizle teşvik edin. İni- 
siyatif alın ve sunuş yönteminden çok, konuşma- 
daki fikir ile ilgilenin. 

Dinlemek enerji gerektirir ve önceden pratik 
yapmak bunu kolaylaştırır, eğer konu önemli ise, 
konuşmayı dinlemeden önce konu hakkında dü- 
şünün. 


Kısa notlar tutun. Görselliğe önem veriyorsanız 
resim veya diyagram çizin. Anahtar kelimeleri 
belirleyin. 


- İçinde bulunduğunuz zamana odaklanın. Dikkat 
dağıtan şeylerden kaçının. 


Konuşmanın tezlerini çürütmeye çalışmayın. 
Eğer gerekli ise sunulan tezlerin çürütülmesini 
sonraya bırakın. 


- Sizi etkileyen ve dinlemenizi durduracak sizin i- 
çin önemli kelimelere farkına varın örneğin bo- 
şanma, ölüm vb. 


- Açık fikirli olun. Konunun aydınlanması için so- 
rular sorun. Eğer konuşmayı onaylamıyor ya da 
konuşmadan dolayı heyecanlanıyorsanız, ko- 
nuşmacıya yönelik dikkatinizi azaltmaktan çok 
arttırmaya çalışıne3. 


3.3. Dinleyici Analizi 
3.3.1. Aktif Dinleyici 


İnsanlar çevrelerinde olan olayları yorumlarlar ve 
düşüncelerine uygun bir davranış biçimi belirlerler. 
Aktif dinleyici bağlamında ise, dinleyiciler söylenenleri 


63 Sandra Hagevik, “Just Listening”, Journal of Environmental Health, Volume: 
62. Issue: 1, 1999, s: 46+. 
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tartarlar, bunları mevcut düşünceleri ile karşılaştırırlar, 
kendileri için uygun bir biçimde düşünür ya, da hareket 
ederler. Konuşma yaptığımızda, dinleyiciler ilettiğimiz 
mesaiları, dünyaya kendi bakışları bağlamında yorum- 
larlar. Bu anlamda inanışlar, tutumlar ve değerler 
önem kazanmaktadır. 


İnanışlar: inanışlar dünyadaki nesneler ve olaylar 
hakkındaki düşüncelerdir. İki tür inanış olabilir. Kanıt- 
lanabilir inanışlar yani diğer kaynaklardan yararlanarak 
bu tür inanışların gerçekliği kanıtlanabilir. Diğer inanış 
türünde ise, dünyanın nasıl olduğuna dair görüşlerimiz 
vardır ama bunlar gerçek olaylarla desteklenmez. Bu 
tür inanışlar doğrudan kanıtlanamazlar. Dinleyicilerin 
konuşmanıza ilişkin kanıtlanabilir olan ve olmayan 
inanışlarını dikkate almalısınız, ömeğin Marmara böl- 
gesinde depremler hakkında konuşacaksanız, bölge 
insanlarının deprem endişelerini dikkate almalısınız. 


Tutumlar: Tutumlar belirli bir nesne, kişi ya da o- 
laya yönelik onaylama ya da onaylamama eğilimidir. 
Kişilerin kendi inanışları bağlamında tüm yargıları 
olarak da tanımlanabilir. Buna göre inanışlar tutumları: 
oluşturur, örneğin ekonominin iyileştiğini ve savaş 
tehdidinin azaldığını düşünüyorsanız, siyasi liderlere 
yönelik tutumunuz muhtemelen olumlu olacaktır. Eğer 
konuşmanız dinleyenleriniz için tümüyle bilinmez ol- 
madığı sürece, dinleyenlerin sunuşunuz yer alan dü- 
şüncelerinize yönelik belirli tutumları olacaktır. Örne- 
ğin dinleyicilerinizin ölüm cezası konusundaki eğilim- 
lerini araştırıp, konuşmanızı buna göre hazırlarsınız65. 


Değerler: İnançlar ve tutumlar belirli insanlar veya 
şeyler hakkındaki düşünceler olarak tanımlanabilir. 
Buna karşın değerler, inanış ve tutumların dayandığı 


64 J. Michael Sproule, SpeechMaking, 2. B., Brown &Benchmark, Dubuque 
1997, s:126, 127. 
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tercihler olarak tanımlanabilir, örneğin dürüstlük de- 
ğeri, kişinin gelirlerini doğru beyan edip, vergisini ek- 
siksiz vermesine neden olabilir. Konuşmacı dinleyenle- 
rin insan hakları ve küçük çocukların korunması konu- 
sunda duyarlı olduklarını bilirse, medyada pornografi- 
nin sansürden geçmesi konusundaki konuşmasını din- 
leyenlerin onaylayacaklarını umabilir®. 


3.3.2. Dinleyenler Konusunda Bilgilenme 


Demografik genellemeler: Dinleyici analizleri söz 
konusu olduğunda, demografi, dinleyicilerin yaş, egi- 
tim, cinsiyet, dini inanışlar gibi özelliklerine gönderme 
yapmaktadır. Bu bilgiler konuşmacı için yararlıdır 
çünkü belirli bir grubun üyelerinin belirli ortak dene- 
yimleri söz konusudur. 


Yaş: Gençlerin, özellikle de öğrencilerin, faal olma- 
ya ve kendilerini keşfetmeye yönelik eğilimleri vardır. 
25 yaş altı insanlar genellikle spor ve eğlenceye yoğun 
biçimde düşkündür. Gençler diğer gruplara göre daha 
fazla okurlar fakat önemli toplumsal konular üzerinde 
daha az düşünürler. 


50 yaş sonrası insanlar ise güncel olaylar konu- 
sunda daha bilgilidirler ama daha az iyimserdirler. 
Muhtemelen daha az iyimser oldukları için de bu grup- 
takiler, sosyal koşullardan daha az hoşnutturlar ve risk 
alma konusunda daha çekingendirler. 50 yaş sonrası 
gruptakiler din, aile yaşamı gibi konularda daha muha- 
fazakördırlar. Yaş ilerledikçe dini değerlere yönelik 
eğilimler de artmaktadır. 


Yaş konusundaki genellemeler, konuşmanın hazır- 
lanmasına yardımcı olabilir, örneğin televizyonda şid- 
det içeren programların yasaklaması konusunda bir 


65 A.g.e., s: 128. 
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konuşma yapmak istiyorsanız, ileri yaşta olanların bu 
düşüncelerinize daha yatkin olacaklarını tahmin edebi- 
lirsiniz66. 


Cinsiyet: Cinsiyet rollerinin değiştiği bir dönemde 
yaşamaktayız. Cinsiyet temelli genellemeler oldukça 
güç ve çoğunlukla tartışmalıdır. Genel olarak ABD”de 
kadınlar toplumsal koşul ve eğilimlerden erkeklerden 
daha az hoşnutturlar. Kadınlar yaşam koşullarının er- 
keklerden daha kötü olduğunu düşünmektedir. Gele- 
neksel olarak erkekler kadınlardan daha çok ekonomik 
başarıya önem vermektedir. 


Eğitim: Eğitim düzeyi de dinleyicilerin konuşmala- 
ra nasıl tepki verecekleri konusunda bazı tahminler 
yapabilmemizi sağlar. Lise eğitimi almamış insanlar 
aile konusunda daha tutucu olma eğilimindedirler, 
örneğin çoğunlukla kadının yerinin evi olduğu düşü- 
nülür. Düşük eğitimlilerin istikrarlı bir işleri varsa 1) 
ahlaki değerler bağlamında daha tutucu olma, 2) top- 
lumsal liderleri daha çok onaylama ve 3) işlerinden çok 
hoşnut olduklarını ifade etme eğilimindedirler. Buna 
karşın düşük eğitimli kesimler iş güvenliği olmadığı 
zaman daha asi olma ve geleneksel ahlak kuralları ko- 
nusunda çok duyarlı olmama eğilimindedirler. 


Yaşanılan Bölge: Tutum ve değerler yaşanılan böl- 
geye bağlı olarak da değişebilmektedir. Amerika”da 
banliyölerde yaşanlar çoğunlukla üst-orta sınıf grubu- 
na girmektedir. Bu insanlar iş yönelimlidir ve geleceğe 
yönelik olarak daha umutludurlar. Büyük şehirlerde 
yaşayanlara oranla küçük şehirlerde yaşayanlar göreli 
olarak kurumlara daha çok güvenirler67. 


İş ve Gelir: Dinleyicilerin yaptıkları işlerin bilinme- 
si, onların yaşam düzeyleri hakkında da bilgi sahibi 


66 A.g.e., s: 131. 
67 A.g.e., s 132, 133. 
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olunmasını sağlar. İş adamları ta uzmanlar çoğunlukla 
yönetici ya da kendi işlerinin sahibi olduklarından, 
göreli olarak daha çok inisiyatif alan ve iyimser olan 
gruplardır. Çok yüksek gelir elde eden uzmanlar ise, 
sosyal konulara orta derecede gelir elde edenlerden 
daha az duyarlıdırlar. Buna karşın teknik personel ve 
büro çalışanları, göreli olarak yaptıkları işten daha az 
memnuniyet duyarlar fakat daha iyi bir iş ve yüksek 
gelir bağlamında iyimserdirler. İstikrarsız işi olan ve 
ekonomik sıkıntı çekmiş olanlar, kendi durumlarından 
hoşnutsuzdurlar ve gelecek hakkında iyimser değiller- 
dir. Düşük gelirli olanların yaşamdan daha az hoşnut 
oldukları görülmektedir. Değerler bağlamında ise dine 
ve başkalarına yardıma daha çok önem vermektedirler. 


Konuşmalar da dinleyicilerin bu özelliklerine bağlı 
olarak düzenlenmelidir, örneğin düşük gelirli gruba 
dahil olanlar, devletin sağlık eğitim gibi sosyal harca- 
malarını arttırmasını savunan konuşmalara daha olum- 
lu bakarlare8. 


Konuşma ortamı: Her konuşma zaman ve mekan 
bağlamında belirli bir koşulda söz konusu olur. Ko- 
nuşmaların bu unsurları, demografik analizlere yar- 
dımcı olur. 


Zaman: zaman konuşmanızın nasıl alındığını etki- 
ler. Okullarda öğleden sonraları dinleyenlerin yemek 
sonrası biraz uykulu olmaları beklenebilir. Akşama 
doğru ise uzun süren konuşmalar fazla onaylanmaz. 
Diğer yandan çok sayıda konuşmacı söz konusu ise ve 
siz 4. konuşmacı iseniz, sizden önce konuşanlar kendi- 
lerine ayrılan süreleri aşmışlarsa, sizin konuşmanızı 
daha kısa yapmanız uygun olabilir. 


Mekün: Eğer az sayıda dinleyici geniş bir salonda 
dağılmışsa, onlarla doğrudan konuşuyor izlenimini zor 


68 A.g.e., s 134, 135. 
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yaratirsiniz. Bazen havalandirma ve disardan gelen 
gürültüler de dikkatleri dağıtabilir (korna sesleri, inşaat 
gürültüleri). Konuşmanın iç ya da dış mekanda yapılı- 
yor olması da dinleyenlerin dikkatleri yoğunlaştırma- 
larını etkileyebilir®. 


69 A.ge.,s: 136, 137. 


4. KİŞİLERARASI İLETİŞİM SURECINDE 
BENLİK 


Sosyal etkileşim, insanların kendilerinin ve başka- 
larının kim olduklarını bilmelerine bağlıdır. Kimlik ve 
benlik kavrayışı, günlük yaşantımızı sürdürmemizi 
kolaylaştırır, kim olduğumuzu bilmek, neyi düşünüp 
neyi yapabileceğimizi bilmemize, başkalarının kim 
olduklarını bilmek de onların düşünce ve davranışları- 
nı tahmin edebilmemizi sağlar. Kimliğe ilişkin bilgiler, 
insanlar arasındaki etkileşimi düzenler ve yapılandırır. 


Benlik, tarihsel açıdan görece yeni bir fikirdir. Or- 
taçağ toplumunda, insanların yaşamı ve kimliği top- 
lumsal düzendeki konumlarına sıkı sıkıya bağlıdır, 
bunlar aile, sosyal mevki, doğum yeri gibi gözle görü- 
lebilir etmenlere atıfta bulunarak açıklanır. Görünür 
olanın altında karmaşık bir bireysel benliğin yattığı 
yolundaki düşünce, o tarihlerde tasavvur etmesi zor ve 
belki de yersiz bir düşüncedir. Bu anlayış 16. yüzyıldan 
itibaren değişmeye başladı. Benlik günümüzde olduk- 
ça kişisel ve özel, bireyi özgün / benzersiz biçimde be- 
timleyen bir şey olarak tanımlanmaktadır”0. Kişilerarası 
düzeydeki iletişim hem benliği, hem de benliğe anlam 
kazandırmanın doğasını kapsamaktadır. Psikolofinin 
benliği (kendimizi) anlamlandırma süreci algılamaya 
ilişkindir yani olay, nesne veya kişilere yönelik duyula- 
rımızı anlamlandırmaya dayalı içsel bir sürece ilişkin- 
dir. Kendi benliğimiz algılama nesnesi olunca, benli- 
ğimiz hakkında bilgilenmemiz, fiziksel ve dış nesnele- 
rin ilişkin algılamalarımıza benzer süreçlerle gerçekle- 


70 Micheal A. Hogg, Graham M. Vaughan, Sosyal Psikoloji, çev. İbrahim Yıldız, 
Aydın Gelmez, Utopya, Ankara 2007, s: 138, 139. 
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şecektir71. 


4.1. Kendimiz Hakkında Düşüncelerimiz 


Şüphesiz herkesin kendi hakkında belirli bir dü- 
şüncesi vardır: güçlü ve zayıf yönleriniz, yetenek ve 
sınırlarınız, büyük amaçlarınız ve dünyaya bakışınız. 
Kendimiz hakkındaki düşüncelerimiz dört kaynaktan 
beslenir: 


a. Başkalarının Bizim Hakkinizda Düşündükleri: eğer 
saçlarınızın nasıl olduğunu görmek isterseniz muhte- 
melen aynaya bakarsınız. Ancak ne kadar arkadaş can- 
list veya iddialı biri olduğunuzu öğrenmek için ne ya- 
parsınız. Kendinizi görmek için, size yönelik davranış 
ve tepkileri kanalıyla başkalarının sizin imajiniz hak- 
kindaki eğilimlerine bakarsınız. Özelliklede yaşamı- 
nızda sizin için önemli olan insanların hakkınızdaki 
düşüncelerine dikkat edersiniz. Çocuklar ebeveynleri- 
ne ve daha sonra öğretmenlerine bakarlar. Yetişkinler 
ise arkadaşlarına, işyerindeki meslektaşlarına ve sevgi- 
lilerine bakarlar. Başkalarında gördüğünüz yansımalar 
kendiniz hakkındaki düşüncelerinizi oluşturmanızı 
sağlar. 


b. Sosyal Karşılaştırmalar: kendimiz hakkında dü- 
şüncelerimizi oluşturmamızı sağlayan bir başka yön- 
tem, kendimizi başkaları ile kıyaslamaktır. Ne kadar 
etkili ya da becerili olduğunuzu anlamak için muhte- 
melen akranlarınıza bakarsınız: örneğin sınav sonrası, 
sınıfınızdaki diğer arkadaşlarınızın nasıl bir başarı gös- 
terdiklerine bakarsınız. Basket takımında oynuyorsanız, 
takımdaki diğer kişilerle kendinizi kıyaslarsınız, onların 
skorlarıyla kendinizinkini kıyaslayarak kendiniz hak- 
kinda artı bir perspektif oluşturursunuz. 


71 B. Aubrey Fisher, Interpersonal Communication, Random House. New York 
1987, s: 155. 
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c. Kültürün Ögrettikleri: Ana-baba, öğretmenler ve 
medya ile kültür - başarı hakkında (başarının nasıl ta- 
nımlandığı ve nasıl elde edileceği), din, ırk ve ulus 
hakkında, kişisel yaşamınızda ve iş yaşamınızda uy- 
manız gereken etik kurallar hakkında- sizin inanç, de- 
ğer ve tutumlarınızın oluşmasını sağlar. Bu öğretiler 
sizin kendinizi nasıl değerlendireceğiniz hakkında öl- 
çüt oluştururlar: örneğin üyesi olduğunuz kültürün 
tanımladığı biçimde bir başarı elde ettiğinizde kendi 
hakkınızdaki düşünceniz olumlu olacaktır. 


İçinde yaşadığınız kültürün (ya da çalıştığınız ku- 
ruluşun) öğrettiği olumlu niteliklere, sahip olursanız, 
kendiniz başarılı olarak görür ve kültürün (kuruluşun) 
diğer üyeleri tarafından ödüllendirilirsiniz. Kültürel 
bağlamda kendinizi başarılı görmeniz ve başkaları ta- 
rafından ödüllendirilmeniz kendi hakkınızdaki düşün- 
celeri olumlu etkileyecektir. Bu niteliklere sahip olmaz- 
sanız, muhtemelen kendinizi başarısız görecek, başka- 
ları tarafından cezalandırılacaksınız ve kendi hakkı- 
nızda olumsuz değerlendirme yapacaksınız. 


Farklı kültürlerin üyesi olduğunuzdan, bunların 
her biri sizin tutum ve inançlarınız etkileyecektir, ba- 
zen bu etkiler birbirleriyle ters de düşebilir: örneğin 
kendi alanınızda başarılı olmanız istenir fakat aynı za- 
manda başkalarıyla işbirliği yapmanız ve yardımsever 
olmanız da istenebilir, fakat bu ikisini aynı zamanda 
yapmak mümkün olmayabilir. Bu tür birbiriyle çelişen 
inançlar sizin iç çatışmalarınıza neden olabilir. 


d. Kendi Yorum ve Degerlendirmeleriniz: başkalarının 
sizin yaptıklarınıza dayalı hakkınızdaki imajdan daha 
çok, kendi davranışlarınıza tepki verir, onları yorumlar 
ve değerlendirirsiniz. Bu yorum ve değerlendirmeler 
kendiniz hakkındaki düşüncelerinizi oluşturur: örne- 
ğin yalan söylemenin yanlış olduğunu düşünüyorsu- 
nuz. Eğer yalan söylerseniz, bu davranışınızı yalan 
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hakkında içselleştirdiğiniz inançlarla degerlendirecek- 
siniz. Böylece kendi davranışınıza olumsuz tepki vere- 
cek ve örneğin suçluluk hissedeceksiniz. Buna karşın 
örneğin başka bir öğrenciye derslerinde geçmesi için 
yardım olursanız, bu davranışınızı muhtemelen olum- 
lu olarak değerlendirecek ve kendiniz hakkında olum- 
lu düşüneceksiniz??. 


4.2. Öz Farkındalık 


Öz farkındalık, bir ağacın ya da bir başka kişinin 
farkına varılmasına benzer biçimde, kendimizin de -bir 
nesne olarak- farkına varıldığı bir durumdur. Nesnel 
bir öz farkındalığa ulaşıldığında, gerçekte ne olunduğu 
ile ne olunmak istendiği arasında bir karşılaştırma ya- 
pılabilir. Bu karşılaştırmadan çoğunlukla bir takım 
eksikliklere sahip olunduğu sanısıyla çıkılır. İnsanlar 
bu gibi durumlarda benliği ideal standartlara yaklaştı- 
rarak kendi eksikliklerini gidermeye çalışırlar. Bu ba- 
zen çok güç olabilir ve insanlar bu yönde çaba harca- 
mayı bırakabilir ve kendilerini daha kötü hissederler?. 
Öz farkındalığımız, kendimiz hakkında bildiklerimizin 
boyutunu gösterir. Kendinizi nasıl gördüğünüz anladı- 
ğınız ölçüde kendinize ilişkin farkındalığınız da arta- 
caktır. Öz farkındalığımız aşağıdaki model ile daha iyi 
açıklanabilir. Bu modeldeki dört unsur ayrı parçalar 
halinde değil birbirleriyle etkileşim halindedirler, her 
parça diğerine bağımlıdır. 


a. Açık Kendimiz: açık kendimiz, kendimizin ve 
başkalarının bildiği bilgi, davranış, tutum, duygu, is- 
tek, güdü ve düşüncelerdir. Bilgi derken kastedilen 
isminiz, derinizin rengi, cinsiyetiniz, yaşınız, dini ve 
politik ilişkileriniz, finansal durumunuz. Açık kendi- 


72 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, 10. B., 
Pearson, 2004, s: 63, 64. 
73 Micheal A. Hogg, Graham M. Vaughan, Sosyal Psikoloii, s: 143. 
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mizin boyutu içinde bulunduğumuz duruma ve kimin- 
le etkileşimde bulunduğumuza bağlı olarak değişir: 
örneğin bazılarının yanında kendinizi rahat hissedersi- 
niz ve bu kişilere kendiniz hakkında daha çok bilgi 
verirsiniz fakat bazılarına da mümkün olduğu kadar 
ketum davranırsınız. 


Eğer başkalarının sizin hakkınızda bir şey bilmele- 
rine izin vermezseniz, aranızdaki iletişim ya hiç olmaz 
ya da çok zor olur. İletişimimizi iyileştirmek için açık 
kendimiz alanını genişletmeliyiz. 


b. Kör Kendimiz: kör kendimiz, kendimiz hakkında 
başkalarının bildiği ancak bizim farkında olmadığımız 
şeylerin tümü olarak tanımlanabilir. Bu şeyler öfkelen- 
diğiniz zaman burnunuzu ovmaktan, bir tehlikeyi fark 
ettiğiniz zaman gösterdiğiniz tepkilere dek değişebilir. 
Bazı insanların “kör kendimiz” çok alanı geniştir: hata- 
larının ve meziyetlerinin (nedense meziyetler konu- 
sunda genelde pek fazla unutkanlık olmaz) farkına 
varmazlar. Bazıları ise “kör kendimiz” alanını daraltma 
konusunda çok isteklidir: bunun için sıklıkla psikolog- 
lara gidip, terapi gruplarına katılırlar. Bazıları da ken- 
dileri hakkında her şeyi bildiklerini, “kör kendimiz” 
alanını sıfıra indirdiklerini sanırlar. 


İletişim ve kişilerarası ilişkiler kör kendimiz alanı 
Küçüldüğü oranda iyileşir. Ancak başkalarının kör 
kendimiz alanını keşfetmeye çok çalışmamak gerekir. 
Bu ciddi sorunlara yol açabilir: insanlar henüz psikolo- 
fik olarak hazır değillerken, kıskançlık duygularini ya 
da önyargılarını kabul etmek zorunda kalabilirler. Bu 
tür uyarılar eğitimli profesyoneller rehberliğinde ya- 
pılmalıdır. 


c. Gizli Kendimiz: Gizli kendimiz, kendimiz hak- 
kında bildiğimiz fakat başkalarından gizlediklerimizin 
tümünü kapsar. Herhangi bir etkileşim sürecinde bu 
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alan, konuşmamızla ilgili ya da ilgisiz, başkalarına 
açıklamak istemediğimiz bir alandır. Uç noktalarda her 
şeyi açığa vuranlarla (evlilik sorunları, çocuklarının 
sorunları, finansal durumu vb), her şeyi gizleyenler 
(hep karşısındakinden bahsederler, kendilerinden hiç 
bahsetmezler) vardır. İnsanlar çoğunlukla bazı şeyleri 
gizli tutarlar, bazı şeyleri de açıklarlar ya da bazı insan- 
lara açılırlar, diğerlerine ise açılmazlar. Bunlar seçici 
açılma eğilimlileridir. 


d. Bilinmeyen Kendimiz: Bilinmeyen kendimiz, ken- 
dimiz hakkında ne kendimiz ne başkaları tarafından 
bilinmeyen gerçeklerdir. Bu alanın varlığı birçok kay- 
naktan ortaya çıkar: örneğin hipnoz ya da bazı psikolo- 
fik testler sonucu ortaya çıkabilir. Çoğunlukla da önce- 
den bilmediğiniz (bilinmeyen kendimiz) ancak daha 
sonraki olaylar sonucu öğrendiğimizde bu alan ortaya 
çıkar: örneğin biri size belirli bir konu hakkında soru 
sorduğunda savunmacı bir yaklaşım göstermeniz. Her 
ne kadar bu alan kolayca değiştirilemezse de, bu alanın 
ve kendiniz hakkında ve başkaları hakkında bilmedi- 
giniz, belki hiçbir zaman bilemeyeceğiniz şeylerin var 
olduğunu bilin”4. 


4.3. Öz Saygı 


İnsanların kendilerini kayırmaktan hoşlandıklarını 
destekleyen çok sayıda araştırma var. Araştırmalar 
insanların genelde kendi belikleri hakkında olumlu 
düşündükleri, kendilerini “pembe gözlüklerle” baktık- 
ları ya da bakmaya çalıştıklarını ortaya koyuyor. İnsan- 
ların genelde kendi iyi yönlerini, olaylar üzerindeki 
kontrollerini abarttıkları ve gerçekçi olmayan bir iyim- 
serliğe kapıldıkları sonucuna ulaşılmaktadırlar””. 


74 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 65, 66. 
75 Micheal A. Hogg, Graham M. Vaughan, Sosyal Psikoloji, s: 157. 
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Oz saygı önemlidir zira başarı başarıyı üretir. 
Kendiniz hakkında olumlu düşünüyorsanız -ne oldu- 
ğunuz ve neler yapabileceğiniz- daha başarılı olursu- 
nuz. Kendinizi başarısız görüyorsanız, muhtemelen 
başarısız bir kişi gibi davranacaksınız. Kişinin kendine 
güvenini arttırması okulda, kişilerarası ilişkilerinde ve 
mesleğinde daha etkili olmasını sağlar7e. Kendini ka- 
bullenme ve kendine saygı birbirlerine doğrudan bağ- 
lidir. Kendinizle ilgili düşüncelerinizi esas olarak çev- 
reniz ile etkileşiminize bağlı olarak oluşturuyorsanız ve 
bu çevre sürekli değişiyor ise, kendinize güvenmenin 
ne kadar zor olacağını tahmin edebilirsiniz. Değişimin 
önemini ve kendimizi tanımlamaya etkilerini anlamak 
çok önemlidir. 


Daha gerçekçi bir kendini tanımlama, sizin için 
daha değerli olacaktır. Gerçekçi tanımlama başkaları- 
nın sizden beklentilerini göz önünde tutmak, karşılaş- 
tığınız kişisel sorunlara yanıt bulmak ya da en azından 
başa çıkmak, kendinizi tanımlamayı içinde büyüdüğü- 
nüz çevre ile değil, yaşadığınız çevre ile uyumlu du- 
ruma getirmek demektir. Başkalarının sizden beklenti- 
leri, cevaplamanız gereken sorular ve çevrenizin bek- 
lentileri sürekli değişmektedir, eğer tepkileriniz buna 
uygun olarak değişmez ise, dünya ve dünya ile ilişkile- 
riniz hakkında gerçekçi olmayan tablo oluşturursunuz. 


Kendinizi yönelik değerlendirmeyi kapsayan ken- 
dini tanımlamanın bir parçası da kendine saygıdır. 
Gerçek kendiniz ile idealinizde kendiniz birbirine ya- 
kın olduğu ölçüde, kendinize saygınız da o ölçüde 
yüksek olacaktır. Gerçek kendiniz günlük yaşamınızda 
varolduğu biçimi görülen kendiniz, ideal kendiniz ise 
olmak istediğiniz biçimi ile kendinizi kapsar. Gerçek ile 
ideal arasındaki fark arttığı ölçüde kendine saygı aza- 


76 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 68. 
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lacaktır. Kendine saygi ve kendine güven benzer an- 
lamları içerir. Kendinize saygınız arttıkça davranışları- 
nız bunu yansıtacaktır7”. 


Kendine güven ve ikna arasında bir ilişki söz ko- 
nusudur. Kendilerine güvenleri düşük olan kişiler, 
daha kolay ikna edilebilmekteler. Kendine güvenin 
yüksek olması ise düşük ikna edi-lebilirlik ile bağlantı- 
lidir. Kendinden hoşnut olmak değişime karşı cesaret- 
sizlik oluşturuyor dolayısıyla kendine güvenin yüksek- 
liği başkalarının ikna girişimlerine karşın direncin or- 
taya çıkmasına neden oluyor”8. 


Öz saygı, kişinin kendi degeri, yararlılığı ve ken- 
dini sevme derecesini gösteren bir unsurdur. Kişilera- 
rası iletişimde saldırganlık dört özellik gösterir (iddia- 
cı, tartışmacı, düşmanlık ve sözel saldırganlık). Bunlar- 
dan iddiacı ve tartışmacı özellikler olumlu görülürken, 
düşmanlık ve sözel saldırganlık olumsuz özellikler 
olarak karşımıza çıkmaktadır. Diğer yandan çok tar- 
tışmacı olan kişiler, kendileri hakkında daha olumlu 
düşünmektedirler. Öz saygı, tartışma sonucu elde edi- 
len yararlardan alınan keyiften kaynaklanabilir??. 


4.4. Öz Sunum 


Biriyle ilk kez karşılaştığınızda, bu kişiyi tanımak 
amacıyla onunla konuşmaya başlarsınız. Tabii ki ko- 
nuşma karşınızdakinin de sizi tanımasını sağlar. Bir 
başka ifade ile, kendinizi, kimliğinizi karşınızdaki kişi- 
ye açıklıyorsunuz, karşınızdaki de benzer biçimde 
kendi hakkındaki bilgileri size açıklamaktadır. İnsanla- 


77 Richard L. VVeaver, Understanding Interpersonal Communication, s: 89. 

78 Andrew S. Rancer, Roberta L. Kosberg, Vito N. Silvestri, "The Relationship 
Between Self-Esteem and Aggressive Communication Predispositions”, 
Communication Research Reports, June 1992, Vol. 9 Issue 1, s: 24. 

79 A.ge., s: 25. 
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rın karsilikh olarak birbirlerini tanımaları sürecini ta- 
nımlayan en iyi kavram 6z-sunumdur®. Diğer yandan 
insanların birbirlerini tanıma ve birbirlerine açılma 
süreci, kendi içinde sınıflandırılabilir: tanıma aşaması 
denilen ilk aşamada insanlar oldukça yüzeysel küçük 
bilgi kirintilar1 toplayarak birbirlerini keşfetmeye ve 
tanımaya çalışırlar. Bu aşamada kişilerde kendilerini 
olumlu biçimde sunma ve karşılarındaki kişiyi herhan- 
gi bir şekilde eleştirmekten kaçınma konusunda belir- 
gin bir eğilim vardır. İkinci aşama hala kişiliğin görece 
yüzeysel düzeylerini içerir, fakat zenginlik açısından 
yeni alanlara yayılır ve daha bir teklifsizlik kazanır. 
Etkileşimin akışı daha arkadaşça, rahat ve senli benli 
nitelik kazanarak daha uyumlu hale gelir. Üçüncü 
aşama ise yakın arkadaşlıkları, orta derecede yoğun, 
romantik iliskileri içerir. Hala biraz çekingenlik ve kı- 
sıtlılık öğeleri bulunmakla birlikte, özel alanlara giriş- 
teki tüm engeller aşılmıştır. Son aşamada ise, taraflar 
çok özel duygu ve eşyalarının paylaşılmasına izin ve- 
rirler®!. 


Bir iletişim eylemi, eğer konu kişinin kendisi ise 
ve bilinçli olarak bir başkasına yönelik ise ve bilgi genel 
olarak başkalarından elde edilemez ise, başkalarına 
açılma olarak kabul edilir. İlişkinin gelişimi ve mutlu- 
luk duygusuna bağlı başkalarına açılmanın yararları, 
insanın öz-sunum konusunda belirli nedenleri de gös- 
termektedir: örneğin başkalarına açılma sevgi ve aşkın 
gelişmesi, ilişkide dayanışmanın artması, grup içinde 
kaynaşma ve evlilik içinde daha fazla yakınlık amacıy- 
la başkalarına açılma söz konusu olmaktadır82, Öz- 


80 B. Aubrey Fisher, Interpersonal Communication, s: 143. 

81 Shelley E. Taylor, Letitia Anne Peplau, David O. Sears, Sosyal Psikoloji, çev. 
Ali Dönmez, İmge, Ankara 2007, s: 279, 280. 

82 Lawrence B. Rosenfeld, W. Leslie Kendrick, “Choosing To Be Open: An Empiri- 
cal Investigation of Subjective Reasons for Self-Disclosing” VVestem Journal of 
Speech Communication: WJSC, Fall 1984, Vol. 48 Issue 4, s: 326. 
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sunum, “başkalarına kendimiz hakkında ilettiğimiz 
mesai” olarak tanımlanabilir. Araştırmacılar, öz-sunum 
ile hoşlanma arasında olumlu bir ilişki olduğu konu- 
sunda fikir birliğine sahiptirler. Hoşlanma arttıkça, bu 
kişiye açılma da artma eğilimi göstermektedir. Diğer 
yandan öz-sunum sonucu yakınlık arttıkça, sevgi de 
artmaktadır55. 


Kişilerarası iletişimin en önemli biçimlerinden biri, 
öz-sunum ya da başkalarına açılmaktır. Öz-sunum, 
kendi hakkınızdaki bilgileri bir başkasına iletilmesine 
gönderme yapar. Bu bilgiler 1) değer, inanç ve istekle- 
riniz [Yeniden doğuşa inanıyoruml, 2) davranışlarınız 
İSınavda sürekli kopya çekiyorum, ama gözetmenler 
hiç yakalayamıyorl veya 3) kendi özellikleriniz [Epi- 
lepsi hastalığım var] hakkında olabilir. Benzer biçimde 
sözel olmayan davranışlarla da başkalarına açılabilirsi- 
niz, örneğin belirli bir mahalle çetesinin renklerini 
giymek, nikah yüzüğü taşımak, politik eğilimlerinizi 
gösteren tişört giymek. 


Öz-sunum sadece kişilerarası iletişim sürecinde 
değil, her türlü iletişim biçiminde söz konusu olabilir. 
Küçük gruplar içinde, topluluk önünde konuşurken ya 
da televizyondaki tartışma programlarında. Kısaca 
başkalarına açılma yüz yüze iletişimde olabileceği gibi, 
televizyon ya da internet ortamında da olabilir. 


Çeşitli nedenlerle öz-sunum söz konusu olur, ör- 
neğin suçluluk duygusundan kurtulmak veya yanlış 
bir şey yaptığınızda büyüklerinize itirafta bulunmak. 
İyi bir izlenim oluşturmak için, olumlu nitelikleriniz 
hakkında da (cesaretiniz, kararlılığınız vb.) karşınızda- 
kine açılırsınız. Öz-sunum, normal olarak gizli tuttu- 


83 Rebecca B. Rubin, Alan M. Rubin, Matthew M. Martin, “The Role of Self- 
Disclosure and Self-Avvareness in Affinity-Seeking Competence”, Communi- 
cation Research Reports, Dec1993, Vol 10 Issue 2, s: 117. 
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ğunuz bilgi ya da duygularınızı, her hangi bir dış baskı 
olmadan bir başkasına iletmektir84. Başkalarına açıldı- 
ğınızda neler olur. Ne olduğuna dair ilk anlaşılması 
gereken, iletişimin artan doğruluğudur. Öz-sunum 
kişisel duyguların aktarılmasını da içerdiğinden, sade- 
ce bilginin bir şekilde aktarılması değildir (Köpeğin sen 
okulda iken arabanın altında kaldı), bu bilgi verirken 
neler hissettiklerinizin de aktarılmasıdır (Bu haberi 
verirken çok üzülüyorum zira onu ne kadar sevdiğini 
biliyorum ama köpeğine sen okulda iken araba çarptı). 
Yani sadece olayı aktarsaydık, karşımızdaki kişi duy- 
gularımızı sadece tahmin edebilirdi. Duygular hareket- 
lerden de anlaşılır ancak karşınızdakinin hareketlerini- 
zi sadece doğru yorumlayacağını umabilirsiniz. Kendi- 
ni açmanın ilk yararı, iletişim doğruluk düzeyinin art- 
masını sağlamasıdır. 


Öz-sunumun bir başka yararı diğerlerini daha iyi 
tanımaktır. Kişilerarası ilişkiler başkalarına açılma üze- 
rine kuruludur. Eğer arkadaşlıklarınızı derinleştirmek 
istiyorsanız, başkalarının ne düşündükleri ve ne hisset- 
tiklerini anlamaya çalışın ve ilişkilerinizin yoğunluğu- 
nu arttırın, öz-sunum bu konuda önemli bir araçtır. En 
yakın arkadaşınız olduğunu düşündüğünüz kişi hak- 
kında gözüne alın. Bu kişi ile karşılıklı öz-sunum olgu- 
su, tanıdığınız herhangi bir başkasından daha fazla- 
dir85. Başkalarına açılma, yakın ilişkilerdeki en önemli 
özelliklerden biri olarak görülmektedir. Öz-sunumun 
düzeyi sadece ilişkinin uzunluğu ile değil, ilişkiden 
elde edilen doyum ile de bağlantılıdır. Bireyci ve 
kollektivist kültürler insanların kendilerini ifade biçim- 
lerini de belirlemektedir. Japonlarin bu bağlamda ken- 
dilerini ifade etmede daha dikkatli davrandıkları ve 
iletişim kurarlarken de Amerikalilara göre daha az açık 


84 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 71. 
85 Richard L. VVeaver, Understanding Interpersonal Communication, s: 103. 
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ve özgür davrandıkları gortilmektedir®®. 


TEST 
Öz-Sunum Konusunda Ne Kadar İsteklisiniz? 


Aşağıdaki soruları nasıl yanıtlayacağınızı (böylece 
kendiniz hakkında neleri ileteceğinizi) belirtin. 


1 — Kesin olarak açıklarım 

2 = Muhtemelen açıklarım 
3 - Bilmiyorum 

4 = Muhtemelen açıklamam 


5 = Kesinlikle açıklarım 


1. Hobileriniz nelerdir? 
2. En sevdiğiniz yiyecekler nelerdir? 


3. Eğitim geçmişiniz nedir ve bunun hakkında ne 
hissediyorsunuz? 


4. Gurur duyduğunuz kişisel özellikleriniz ne- 
lerdir? 


5. Hayatınızdaki en mutlu an nedir? 


6. Ebeveynleriniz sizin hata olarak gördüğünüz 
neleri ileri sürdüler. 


7. Neden bazı insanlar sizden hoşlanmıyor? 


8. Kişiliğinizin hangi özelliklerinden hoşlanmı- 
yorsunuz? 


9. Kiminle romantik bir ilişki kurmak istersiniz? 


86 Me Kito, “Self-Disclosure in Romantic Relationships and Friendships Among 
American and Japanese College Students’, The Journal of Social 
Psychology; Apr 2005; 145, 2, Academic Research Library, s: 128. 
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Bu sorularda doğru ya da yanlış yanıtlar yoktur. 
Bu testin başlıca amacı neyi açıklamak istediğiniz, neyi 
açıklamak istemediğiniz konusunda sizi düşünmeye 
zorlamaktır. Sorularda 1-3 düşük yakınlığı, 4-6 orta 
düzey yakınlığı, 7-9 ise yüksek yakınlığı göstermekte- 
dir: örneğin 1-3 arasındaki sorulara mı yanıt vermeye 
isteklisiniz, yoksa 7-9”daki sorulara mı?87 


4.5. İletişim Kaygısı 


Uzun yillar birçok iletişim araştırması iletişim sü- 
recindeki kesilmeler üzerine odaklaşmışlardır. Çok 
kaygılı kişiler kaygılı olmayanlara göre, değerlendir- 
meye tabii tutulacakları konusu ile daha çok ilgilen- 
mekte ve topluluk önünde konuşmaya daha olumsuz 
yaklaşmaktadırlar. İletişim kaygısı, iletişim kurmaktan 
kaçınma eğilimine yol açmakta ve iletişim kaygısı yük- 
sek olanların, düşük kaygısı olanlara göre daha uzun 
bir hazırlanma süresi gerektiği belirtilmektedir58. İleti- 
şim kaygısı, iletişimin sonuçları hakkında kişide oluşan 
korku veya endişe durumudur. Yüksek kaygısı olan 
kişiler yabancılarla daha az etkileşime girerler, daha az 
flört ederler ve sosyal etkileşim gerektiren işleri daha 
az tercih ederler. Benzer biçimde akranlar da bu tür 
kişileri, iletişim kurmak istenen kişiler olarak görmez- 
lers9. 


İletişim kaygısı, kişilerarası iletişim alanında en 
fazla araştırılan konulardan biridir ve pek çok insanın 
bu tür sorunları vardır. ABD”de üniversite öğrencileri 


87 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 72. 

88 Joe Ayres, Rebecca Robideaux-Maxwell, “Communication Apprehension and 
Speech Preparation Time”, Communication Research Reports, Dec1989, 
Vol. 6 Issue 2, s: 90. 

89 Rebecca B. Rubin, Alan M. Rubin, “Communication Apprehension and Satis- 
faction in İnterpersonal Relationships”, Communication Research Reports, 
Jun1989, Vol. 6 Issue 1, s: 13. 
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arasında yapılan anketlerde, öğrencilerin % 10 ile % 20 
arası çok ciddi iletişim kaygısına sahip olduğu görül- 
mektedir. Diğer % 20”sinde ise normal işlevlerini engel- 
leyecek düzeyde bir iletişim kaygısı söz konusudur. 


İletişim kaygısı (ve utangaçlık, iletişim kurma ko- 
nusunda isteksizlik, korku aşaması, suskunluk) iletişim 
açısından bir etkileşime girme konusunda korku veya 
kaygıya sahip olma olgusuna gönderme yapar. İnsan- 
lar bu tür etkileşimlere yönelik olumsuz duygular oluş- 
turur ve olumsuz sonuçlar öngörürler. Hata yapacakla- 
rından ya da küçük düşürüleceklerinden kaygılanırlar. 


Kaygı Özelliği belirli bir duruma değil, genel ola- 
rak iletişimden korkmaya gönderme yapar: bu durum 
ikili, küçük grup, topluluk önünde konuşma ve kitle 
iletişiminde görülür. Durum Kaygısı ise, tersine belirli 
bir iletişim biçimine yönelik bir kaygıdır: örneğin biri- 
nin, ikili iletişimde bir sorunu yoktur ama topluluk 
önde konuşmaktan çekinir ya da bir spiker topluluk 
önünde konuşmaktan çekinmez ama bir iş görüşmeleri 
onu korkutur. 


İletişim kaygısı süreklilik gösteren bir durumdur, 
kişi hem kaygı duyar, hem de kaygı duymaz gibi bir 
durum söz konusu değildir. Hepimiz belirli ölçüde 
iletişim kurmaya çekiniriz. Bazı insanlar iletişim kur- 
maktan çok çekinirler ve iletişim kurma becerilerini 
büyük ölçüde yitirirler. Bazılarında ise bu kaygı çok 
düşük düzeydedir ve iletişim kurma sürecinde her- 
hangi bir korku duymazlar. Ancak çoğunluğumuz bu 
iki uç noktanın arasındadır. 


Kaygı genellikle, iletişimin sıklığında, gücünde ve 
iletişime katılma olgusunda bir azalma ortaya çıkarır. 
Çok kaygılı olanlar iletişim kurmaktan kaçınırlar, ileti- 
şim kurmaya zorlandıklarında ise bunu mümkün ol- 
duğu ölçüde sınırlı tutmaya çalışırlar. Çok kaygılı olan- 
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ların küçük gruplarda lider olarak görülme olasılıkları 
düşüktür. Sınıflarda kolayca ulaşılabilecek yerlerde 
oturmazlar ve öğretmenlerle alt düzeyde göz teması 
kurmaya çalışırlar özellikle de kendilerine bir soru yö- 
neltildiğinde. Kaygılı kişiler genellikle başkalarına a- 
çılmazlar, iletişimin yoğun olduğu alanlarda (örneğin 
halkla ilişkiler alanında) çalışmazlar. Bulundukları ko- 
numda ise terfi almak için fazla istekli değillerdir zira 
meslekte yükselme genellikle yoğun biçimde iletişim 
kurmayı gerektirir. Çok kaygılı olanlar genellikle işle- 
rinden memnun değillerdir zira meslekte ilerlemede ve 
kişilerarası ilişkilerde başarılı olamazlar. Kaygılı kişiler 
genellikle daha seyrek iş görüşmeleri yaparlar?0. 


90 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 82, 83. 


ə KİŞİLERARASI İLETİŞİM SÜRECİNDE 
İKNA 

Çok açıktır ki insanlar, başkalarının kendi istekleri 
gibi davranmaları için çok zaman harcarlar. Aynı ölçü- 
de açıktır ki insanlar, kişilerarası kontrolü sağlamak 
için kullandıkları yollar da çok çeşitlidir. Birçok araş- 
tırma, uyma davranışının nasıl sağlandığından çok, 
insanların neden uyma davranışı gösterdikleri üzerine 
yogunlasmaktadir!. 


Toplumlarda ikna ve etkileme cok yaygin bir ol- 
gudur. Etkileme ve ikna alanları ile çeşitli biçimlerde 
her gün karşılaşırız. Her gün çok sayıda ticari reklam- 
ların (TV, radyo ve basın reklamları, posterler vb.) he- 
defi olmaktadır ve bunlar hedefi belirli hizmet, düşün- 
ce ya da ürünün edinilmesini teşvik etmektedir. Bu 
bağlamda ikna girişimi kitlelere yöneliktir ve bunun 
sonucunda da bu alanda çok geniş bir literatür bulun- 
maktadir. Televizyon ve radyo reklamları, posterler, 
halkla ilişkiler çalışmaları üzerine çalışmalar çok büyük 
bir ilgi görmüşlerdir. 


Ancak bir kişiden kitleye yönelik ikna girişimleri 
üzerine çalışmalar son yıllarda giderek bire bir etki 
girişimlerine yerini bırakmaktadır. Bu gelişmenin ö- 
nemli bir nedeni de insanlar arasındaki hemen her etki- 
leşim birçok ikna girişimini içermektedir. Yakın arka- 
daşların birlikte “akıldıkları” karşılaşmalarda bile, in- 
sanlar birbirleriyle, beğenilme sağlama amacıyla hare- 
ket etmektedirler (gülümseme, göz teması ve sözel 
davranışlar vb. ile). Bu gibi durumlarda bilinçli bir 


91 Richard M. Perloff, The Dynamics of Persuasion, Lawrence Erlbaum 
Associates, Hillsdale, NJ., 1993, s: 262. 
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davranış söz konusu olmasa bile, amaç açıkça diğer 
kişi ile arkadaşlığın devamını sağlamaktır. Bu anlamda 
insanların diğerlerini hangi yollarla etkiledikleri ve 
ikna ettikleri bilgisi önem kazanmaktadır??. Bir başka 
ifade ile ikna, insanlar arasındaki gündelik etkileşimde 
de söz konusudur. Belirli bir düşünceyi bir başkasının 
kabul etmesi konusunda etkileme, günlük konuşmala- 
rımızda yaygın bir unsurdur: örneğin patron, bir son- 
raki gün izin vermesi için ikna edilmeye, bir satış tem- 
silcisi satın alınmak istenen televizyonun fiyatını dü- 
şürmesi ya da öğretmen, dönem ödevlerini bir sonraki 
hafta almasını için ikna etmeye çalışılabilir. Diğer yan- 
dan ikna sürecinde sözel ve sözel olmayan kodların 
kullanımı büyük ölçüde kültürden kültüre değişmek- 
tedir: örneğin Avrupalı Amerikan kültürü, ikna süre- 
cinde fiziksel kanıtlara ve tanıklığa önem verir. Bazı 
Afrika kültürlerinde ise bir tanığın sözlerine fazla ö- 
nem verilmez ya da tümüyle görmezden gelinir, zira 
kişinin bir şeyi gördüğünü anlatmasının ardında kişi- 
nin kendi gündemi olduğuna inanılır bir başka ifade ile 
hiç kimsenin nesnel olmadığına inanılır. Buna karşın 
ABD yargı sisteminde, başkalarının tanıklığı çok önem- 
lidir93. 


İknanın kişilerarası iletişim boyutunda incelenmesi 
olgusun nedeni, bir ölçüde yüz yüze etkileşimde 
iknanın daha etkili olduğu gerçeğidir. İkna konusunda 


32 David Dickson, Owen Hargie, Skilled Interpersonal Communication: 
Research, Theory, and Practice, Routledge, London 2003, s: 326. Ikna, biri- 
ni ya da bir grubu, belirli bir ürün, kişi, düşünce ya da bakış açısını, kendisi- 
ninmiş gibi düşünmesini amaçlayan iletişime denir. İkna edici olmak için ken- 
diniz ile ikna etmek istediğiniz kişi hakkında ortak bir bağ oluşturmanız gerekir. 
Paylaşılan deneyimler, anlamlardan kaynaklanan bu bağ genellikle ortak ze- 
min olarak da adlandırılır. Kullandığımız dil ve iletişim kurma biçimimiz bu bağ 
oluşturma sürecinde çok önemlidir. (Paul Preston, “Persuasion: VVhat To Say, 
How To Be”, Journal of Healthcare Management, Chicago: Sep/Oct 2005. 
Vol. 50, Iss. 5; s: 2). 

93 Myron W. Lustig, Jolene Koestler, Intercultural Competence, 3. B., 
Longman, New York 1999, s: 236-240. 
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araştırmalar, kişiler üzerinde en etkili unsurun medya 
değil, diğer insanlarla etkileşim olduğunu göstermiştir: 
örneğin belirli bir yerel konuda oy kullanmamak iste- 
yen bir grup insan üçe ayrılmış ve birinci gruptaki in- 
sanlara oy kullanmaları için sadece kitle iletişim araçla- 
rını izletilmiş (bunları % 19”u oy kullanmış), ikinci 
gruptaki insanlar, sadece oy kullanmalarını öneren 
postadan gelen mektupları okumuşlar (% 45 oy kul- 
lanmış), 3. gruptaki insanlar ise kişisel olarak ziyaret 
edilmiş ve oy kullanmaları için yüz yüze ikna edilmeye 
çalışılmıştır ki bu gruptaki insanların % 75’i sonuçta oy 
kullanmislardir%. Diğer yandan kişilerarası ikna sadece 
söylediklerimizi kapsamaz, iletişim sürecinde yaptıkla- 
rımızı da kapsar. Yaptıklarımız, beden dilimizi, göz 
teması kurma biçimimizi, giyiniş tarzımızı içerir bir 
başka ifade ile sözel olmayan iletişim de, en az söyle- 
diklerimiz kadar önemlidir?5. 


İkna süreci aynı zamanda bir etik konusunu da 
oluşturmaktadır. Başkaları etkileme süreci günlük ya- 
şantımızın süregiden, doğal ve önemli bir parçasıdır. 
İkna, başkaları üzerinde etki yarattığından, iletişim 
araçları ve bunların sonuclarini üzerinde seçme şansı 
olduğundan ve doğru ya da yanlış olarak yargılanabil- 
diğinden, etiğin de konusunu oluşturmaktadır. Burada 
söz konusu olan iki önemli unsur söz konusudur: açık- 
fik ve umursama. Açıklık kast edilen bilginin dürüst 
biçimde ve tam olarak paylaşılmasıdır. Yani bilgi dü- 
rüst ve tam olduğunda hedef kendi tercihini doğru bir 
biçimde yapabilir. Umursamak ise kişinin kendisinin 
ve başkalarının iyiliğini istemesi olgusudur. Bir başka 
ifade ile kendine ne olacağı kadar, karşıdaki kişiye de 


94 David G. Myers, Social Psychology, 5. B., The McGraw-Hill, New York 1996, 
s: 289,290. 

% Ray H Hull, “The Art of interpersonal Persuasion”, ASHA Leader, Rockville: 
Oct 7, 2003. Vol. 8, Iss. 18; s: 12. 
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ne olacağı konusunu 6nemsemek etik bir sorundur®. 


5.1. İknanın İşlevleri 


a- 


İnsanları belirli bir biçimde düşünmeye ya da 
bir şey yapmaya ikna etmek gibi, hedefi yeni 
yanıtlar vermeye teşvik etmeyi amaçlamak: ör- 
neğin doktorun aşırı kilolu bir kişiyi, diyet 
yapmaya ve bir rejime başlamaya teşvik etmesi 
ve daha az kilolunu daha sağlıklı yaşam için ge- 
rekli olduğuna inandırması. 


Hedefin yapmakta ya da düşünmekte olduğu 
şeye devam etmesini sağlamak: örneğin ligde 
bir önceki yıl lider olmuş bir ekibi, başarılarını 
devam ettirmelerine teşvik etmek.3- Hedefi 
şimdikinden daha fazlasını ya da daha iyisini 
yapamaya teşvik etmek: örneğinin öğrencinin 
daha yüksek not ortalaması tutturmasını sağ- 
lamak. 


c- Hedefi yapmakta olduğu şeyden vazgeçirmeyi 


ö- 


amaçlanmak: örneğin sigara ve/ veya içki iç- 
mekten vazgeçirmek. 


Hedefin belirli bir şey yapmasını ya da düşün- 
mesini durdurmak: örneğin işyerinde yeni bir 
çalışma yöntemi uygulanmaya başladığında, 
eski alışkanlıkların durdurulması gerekmekte- 
dir. Bu değişimin en zor biçimidir. İnsanlar bir 
kez belirli bir tutum öğrendiğinde, bu tutumlar 
değişime direnç gösterir. 


e- Eğer hedefin belirli şeyi yapmayı ya da düşün- 


meyi kesmesinin olanaksız olduğu düşünülü- 
yorsa, onun daha az yapması ya da düşüncele- 


96 Richard L. Weaver, Understanding Interpersonal Communication, 7. B., 
Longman, Nev York 1996, s: 290. 
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rinin daha esnek olmasına çalışılması söz konu- 
su olabilir: örneğin bir kişini günde 10 sigara 
içmesi, 20 sigara içmesine tercih edilir?7. 


5.2. Kişisel İnandıncılık 


İkna olmak için öncelikle bizi ikna etmeye çalışan 
kişinin güvenilir olduğuna inanmamız gerekmektedir. 
İnanılırlığı belirleyen temel unsurlar şunlardır: güç, 
ilişki, çekicilik ve mizah. 


5.2.1. Güç 


Güç etki yaratma kapasitesi ya da yetisi olarak ta- 
nımlanabilir. Sosyal gücün başlıca unsurları ise ödül- 
lendirme, cezalandırma, bilgi, uzmanlık (hedef kişi 
genellikle, diğerlerinin kendinden daha fazla bir uz- 
manlık ve bilgi birikimine sahip olduğu düşünülür), 
yasa (söz konusu kişinin herkesçe tanınan bir yetki ile 
donandığı düşüncesi) ve kıyaslamadır (Etki kaynağıyla 
özdeşleşme, bu kaynağa saygı duyma ya da kaynağın 
çekiciliğine kapilma)%. İnsanlar uyma davranışı sağla- 
mada, üstlerinin, astlarının ya da akranlarının söz ko- 
nusu olmasına bağlı olarak farklı stratejiler uygulamak- 
tadırlar, örneğin profesyonel yöneticiler astlarına karşı, 
üstlerine olduğundan çok daha fazla zorlayıcı taktikler 
(söylenenlerin yapılmasını istemek), yaptırımlar (mes- 
leki yükselişin engelleneceği ya da daha alt görevlerde 
çalıştırılacağı biçimde tehditlerin kullanılması) kullan- 


97 David Dickson, Owen Hargie, Skilled Interpersonal Communication: 
Research, Theory, and Practice, s: 328. 

88 Micheal A. Hogg, Graham M. Vaughan, Sosyal Psikolo/i, çev. İbrahim Yıldız, 
Aydın Gelmez, Utopya, Ankara 2007, s: 273. Etki, ikna yolu ile bir kişinin dav- 
ranışlarını değişmesini sağlamadır. Güç, kişi üzerinde kontrol uygulaması, etki 
ise, bir ikna uygulamasıdır. Organizasyonlarda gücün temel kaynakları yapısal 
ve kişiseldir ve bunlar kişilerin konumlarına ve niteliklerine ilişkindir (Gustave- 
Nicolas Fischer, La Dynamic du Social, DUNOD, Paris 1992, s: 79, 80). 
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maktadirlar. Ustlerine yönelik olarak, akranlarina ol- 
duğundan çok daha fazla akılcı taktikler (talebin ne- 
denlerini açıklamak ya da ikna etmek için mantıklı 
açıklamalar kullanmak) kullanılmaktadır??. Gücün ikna 
sürecindeki önemi uzun zamandan beri bilinmektedir 
yani güç birçok alanda uyma davranışı sağlama konu- 
sunda çok önemli bir unsurdur. İnsan otoriteye uyma 
güdüsüyle hareket eder. Bundan dolayı ikna ediciler 
uyma davranışı (itaat) sağlamada kendi güçlerini bir 
biçimde kullanmaya çalışırlar. Güçlü insanlar kendi 
istediklerini gerçekleştirmek için gerekli olduğunda bu 
güçlerini kullanırlar. Sonuç olarak kaynağın sahip ol- 
duğu güçten etkilenmemiz şaşırtıcı degildir!®. Diğer 
yandan insanlar uzman kişilere boyun eğerler: hastalar, 
doktorların hastalığa yönelik talimatlarına uyarlar. 
Tabii ki tedavi sonuç vermezse, insanlar kısa sürede 
farklı tepki vermeye başlarlar101. 


5.2.2. İlişki 


Yakın ilişki kurduğumuz kişilerden daha çok etki- 
leniriz. Birbirlerine benzeyen kişilerin, birbirlerinden 
hoşlanmaları daha muhtemeldir. Benzerlik fikirde, 
kişisel özelliklerde, geçmişte veya yaşam tarzında ol- 
sun, geçerlidir. Yapılan pek çok araştırma bizim gibi 
giyinen kişilere bile daha çok yardım ettiğimizi gös- 
termektedir102. Benzerliğin dışında hoşlanma şu temel 
unsurlara dayanır. 


- Olumlu ortamlarda artan temas. İnsanları tanı- 
dıkça, onlardan tanışma eğilimimiz artar. 


39 Richard M. Perloff, The Dynamics of Persuasion, s: 270. 

100 A.g.e., s: 341. 

101 Wayne K. Hoy, Page A. Smith. “Influence: a Key to Successful Leadership”, 
The International Journal of Educational Management, Bradford: 2007. 
Vol. 21, Iss. 2; s: 158. 

102 Robert B. Cialdini, İknanın Psikolojisi, MediaCat, İstanbul 2007, s: 271. 
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- Fiziksel çekicilik, güzel kişiler, çekici olmayanlar- 
dan daha çok beğenilme şansına sahiptir. Fiziksel 
olarak çekici olan insanları diğerlerinden daha çok 
severiz. Bunun nedeni, çekici kişilerin diğer olum- 
lu niteliklere de sahip oldukları kalıpyargısıdır: 
çekici yetişkinlerin ruh sağlığı, baskınlık ve zeka 
gibi fiziksel görünümle ilişkisiz görünen nitelikle- 
re de sahip olduklarına inanılmaktadır103. 


- Başarılı insanlar, bir şekilde sosyal mıknatıs gibi 
olurlar. Onlardaki parıltının bize de geçeceğini 
umarak onların çekim alanlarına gireriz. Onların 
başarılarını paylaşabilir veya onlarla birlikte ol- 
duğumuzdan biz de başarılı görünebiliriz. 


- Övme, bize sosyal ödüller veren kişileri beğenme 
eğiliminde oluruz. 


- Daha az resmi adlar (bay, bayan, doktor, avukat 
bey vb.) kullanmak. Iliski ilerledikçe daha az 
resmi dil kullanırız. Eşler nadiren birbirlerine 
resmi sifatlariyla hitap ederler. Satış elemanları, 
müşterileri ile kısa zamanda ilk adları ile hitap 
etmeleri konusunda eğitilirler. 


Birlikte yemek yemek. Yemek ve içmek insanla- 
rın doğal ihtiyaçlarıdır. Diğer yandan genellikle 
hoşlandığımız ve güvendiğimiz insanlarla birlikte 
yemek ve içmek isteriz. İş yemekleri, etkili olmak 
açısından çok yararlı unsurlardır, zira insanlar 
arasındaki ilişkileri sağlamlaştırırlar. 


5.2.3. Çekicilik 


İyi bir görünüme sahip olan insanlara, olumlu bir 
biçimde bakılmaktadır. Medya sektörü güzelliğin po- 
püler olduğunun çok iyi farkına varmış ve bunu çok iyi 


103 Shelley E. 77 Letitia Anne Peplau, David O. Sears, Sosyal Psikoloji, çev. 
Ali, Dönmez, İmge, Ankara 2007, s: 254. 
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satmaktadır. Çirkin pop starlar siklikla rastlanmaz. 
Ayrıca güzellik değerlendirmesi tüm dünyada aşağı 
yukarı tutarlılık gösterir. 


Makyai malzemeleri, peruklar, estetik ameliyatlar 
gibi çekiciliğimizi arttıran şeylerin satışlarının, ciddi bir 
sektör olması bu anlamda çok şaşırtıcı değildir. İnsan- 
lar fiziksel olarak çekici insanlara daha olumlu yaklaş- 
maktadır dolayısıyla bu yaklaşım çekici insanların kisi- 
lerarası ilişki becerilerini, kendilerine güvenlerini ve 
iyimserliklerini arttırmaktadır. Dolayısıyla çekici insan- 
ların sadece güzellikleri değil fakat sosyal becerileri de 
onların ikna ediciliklerini arttırmaktadır104. Herkes, 
yıldızların, tanıtımını yaptıkları ürünler hakkında fazla 
bilgi sahibi olmadıklarını bilir. Bunun yanında ikna 
edilmeye çalışıldığımızın farkındayızdır. Diğer yandan 
genel olarak çekicilik ya da hoşlandıklarımızdan fazla 
etkilenmediğimizi düşünürüz ancak araştırmalar tersi- 
ni göstermektedir105. İnsanlar kendilerine benzeyen 
kişilerden, benzer özelliklere sahip kişilerden, hoşlan- 
maktadır. Kendileri gibi giyinen, siyasal tercihleri olan 
insanlardan etkilenmektedir106. 


5.2.4. Mizah 


Mizah, kişinin liderlik özelliklerini ve ikna etkisini 
arttırması evrensel bir durumdur. Mizah ikna etkisini 
arttırır çünkü: 


- Biz güldüren insanlardan hoşlanırız ve bunun 
sonucunda da onlardan etkileniriz. 


- Mizah mesala daha fazla dikkat etmemizi sağlar. 


İkna sürecinde hedef olan kişinin rahatlamasını 
ve mesalı almasını kolaylastirir. 


104 Richard M. Perloff, The Dynamics of Persuasion, s: 346. 
105 David G. Myers, Social Psychology, s: 280. 
106 VVayne K. Hoy, Page A. Smith. “Influence: aKeyto Successful Leadership”, s: 158. 
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- Mesajin akılda daha uzun süre kalmasını sağlar. 
- Eğer gülüyorsak karşı tezleri pek düşünmeyiz. 


- Mizahın insanın kendini iyi hissetmesini sağlama 
işlevi, kendi başına mesajin ikna edici olmasını 
sağlar107. 


5.3. Ardışık Etki Teknikleri 


Profesyonel ikna ediciler tek atımlık bir tekniğin, 
insanları belirli bir yönde davranmalarını sağlamak 
için çoğu kez yetersiz kaldığını bilmektedirler. Bunun 
yerine hedefi zaman içinde “yumuşatmak” gerektiğini 
kabul etmişlerdir, örneğin alkolü bırakmaları için, alko- 
liklere 12 aşamalı bir plan önerilmektedir. Bazı tarikat- 
lar, üye olmak için adayların belirli aşamalardan geç- 
melerini şart koşmaktadır105. 


5.3.1. Kapıya Ayak Koyma Tekniği 


Birinden büyük bir istemde bulunacağınız zaman 
ondan küçük bir şey istemeniz ve böylece bu kişiyi 
ikinci aşamada razı olmaya daha yatkın bir duruma 
getirme esasına dayanır109. Bir talebin kabulü, kişiyi 
yeni tutumları kabul etmeye yönlendirebilir yani kişi 
kendini “bu tür şeyleri yapan, inandığı şeyleri savunan 
ve iyi şeyler yapan biri” olarak görmeye başlayabilir. 
Böylece insanlar düşük maliyetli birinci talebi kabul 
ettikten sonra, daha yüksek maliyetli olan talepleri o- 
naylamaya daha eğilimli olurlar110. 


107 Richard M. Perloff, The Dynamics of Persuasion, s: 346. 

108 A.g.e., s: 282. 

109 Micheal A. Hogg, Graham M. Vaughan, Sosyal Psikoloii, s: 242. 

110 Robert Vincent Joule, “La Soumission Librement Consentie: Le Changement 
des Attitudes et Compertements Sociaux”, Psychology Sociale des 
Relations a Autrui, Ed. Serge Moscovici, Nathan, Paris 1994, s: 247. 
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Kapıya ayak koyma tekniği, insanların muhteme- 
len ikinci daha geniş bir talebe uyma eğilimi gösterece- 
ğini gösteren bir tekniktir. Bu teknik adını, kişi bir kez 
ayağını kapıya koyduktan sonra ya da ikna sürecinin 
ilk aşamasını gerçekleştirdikten sonra, uyma davranışı 
elde etmede daha fazla şansı olduğunu gösteren eski 
bir tabirden dolayı almıştır. Yapılan bir araştırmada, 
belirli bir bölgede oturanlardan küçük bir talepte bulu- 
nulmuştur. Araştırmacılar trafik güvenliği için çalışan 
bir komiteden geldiklerini ve insanların her zaman 
araçlarını dikkatli kullanmalarını hatırlatmak istedikle- 
rini dolayısıyla, bölge sakinlerinden 10 santimetrelik 
bir “Dikkatli Araç Sürün” yazısını pencerelerine ya da 
arabalarına yapıştırmaları istenmiştir. 


İki hafta sonra farklı bir araştırmacı, kendi pencere 
veya araçlarında küçük yazının kullanılmasına razı 
gelenlerden, “Dikkatli Araç Kullan” isimli çok büyük 
ve çirkin bir tabelanın bahçelerine konmasına izin 
vermeleri istenmiştir. Aynı dönemde benzer bir talep, 
bir kontrol grubuna da sorulmuştur. Kontrol grubunun 
sadece % 17”si yazının bahçelerine konmasına izin ve- 
rirken, daha önce küçük yazının kullanılmasına izin 
verenlerin % 75’i, büyük yazının konmasına izin ver- 
miştir. Yani söz konusu iki grubun yaklaşımları ara- 
sındaki fark çok büyüktür. Benzer bir çalışmada Kan- 
ser Derneği için yakalarına iğne takmaya razı olanların, 
bu derneğe para yardımı yapmaya daha eğilimli olduk- 
ları görülmüştür. Bir başka ifade ile ilk talebe uyma 
davranışı gösterenler, ikinci ve daha büyük bir talebe 
uyma davranışı göstermeleri, önce kendilerinden hiçbir 
talepte bulunulmayanlara oranla, çok daha fazla oldu- 
ğu görülmektedir. Bir başka ifade ile ilk talep bir refe- 
rans noktası oluşturmakta ve bunu takip eden talepler, 
bu ilk talep ile karşılaştırılmaktadır. Daha önce kendi- 
sinden hiçbir talepte bulunulmayan kontrol grubu üye- 
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leri, ikinci büyük talebi akil dışı olarak kabul etmekte- 
dirler. 


Kapıya ayak koyma tekniği, söz konusu talepler 
sosyal bir konuya ilişkin olduğunda geçerli olmaktadır. 
İkna edicinin talepten bir kazanç sağlaması söz konusu 
olduğunda bu teknik işe yaramamaktadır. İlk talep çok 
büyük olduğunda, insanlar bu uymayı reddetmekte- 
dirler, benzer biçimde ilk talep çok küçük olduğunda 
da (örneğin saatin kaç olduğunu sorma gibi), bu teknik 
yine başarısız olmaktadır11. 


5.3.2. Kapıyı Yüze Çarpma Tekniği 


Bu teknikte insanlardan önce büyük bir şey istenir, 
ardından da küçük bir istemde bulunulur. Politikacılar 
bu tekniği ustalıklı bir biçimde uygularlar: ömeğin 
politikacılar harçları % 300 arttıracaklarını beyan eder- 
ler, ancak daha sonra bu oran % 50”ye düşer. Bu durum 
sizi oldukça rahatlatır112. Bir karikatür dizisinde, bir 
sarışın salona elinde yeni bir şapka, ayakkabılar ve yeni 
bir elbise ile girer. Neşeyle kocasına seslenerek, çarşıda 
çok büyük indirimlerin yapıldığını söyler. Kocası ters 
ters bakarak, tüm bunlara ne kadar harcadığını sorar. 
Karısı miktarı söyleyince, koca çok sinirlenir ve bunları 
ödeyecek parası olmadığını ve tüm alınanları mağaza- 
ya iade etmesini ister. Karısı ise ağlamaya başlayarak, 
kocası ile hiç olmazsa şapkanın kalması için pazarlık 
etmeye çalışır. Karısının tepkisi karşısında koca yumu- 
şar. Fakat okuyucular kadının asıl istediğinin şapka 
olduğunu öğrenirler. Dizi herkesin mutlu olduğu bir 
biçimde sona erer, kadın yaptığı düzenin başarılı olma- 
sından, kocası ise hiç olmazsa ayakkabı ve elbisenin 
parasını ödemediğinden dolayı mutludurlar. Burada 


111 Richard M. Perloff, The Dynamics of Persuasion, s: 283-285. 
112 Micheal A. Hogg, Graham M. Vaughan, Sosyal Psikoloji, s: 244. 


68 


ikna edici çok büyük bir taleple başlamıştır ve bu tale- 
bin ilk seferinde reddedileceğinden emindir ancak da- 
ha sonra daha küçük bir talepte bulunur. Bu ikinci ta- 
lep aslında başından itibaren aklındadır. Bir başka ifa- 
de ile burada kapıya ayak koyma tekniğinin tersi söz 
konusudur. 


Yapılan bir araştırmada bir grup öğrenciye, uzun 
dönem kan bağışı programına katılıp katılmayacakları 
sorulmuştur. Bu programda 3 yıl boyunca her 2 ayda 
bir kan verilecektir. Öğrencilerin hiçbiri bu programa 
katılmamıştır. Daha sonra aynı öğrencilere bir başka 
alternatif olduğu ve ertesi gün okula bir grup sağlık 
görevlisinin gelerek, sadece bir defaya mahsus olmak 
üzere kan bağışında bulunmak isteyenlerden kan al- 
mak istedikleri söylenmiştir. Diğer yandan sadece bu 
ikinci talep, kontrol grubu oluşturmak için, bir başka 
gruba yöneltilmiştir. Sonuç olarak kontrol grubunda 
kan bağışı yapmak isteyenler % 31.7 düzeyindeyken, 
diğer grupta bu oran % 49 olmuştur13. Eger bir başka- 
sından reddedilme olasılığı çok yüksek olan, büyük bir 
iyilik yapması istenir ve daha sonra daha önemsiz bir 
talepte bulunulursa, talep düzeyi indiğinden dolayı bir 
fedakarlik yapıldığı izlenimi doğacak ve bu fedakarlığa 
bir başka fedakarlıkla karşılık verilmesi eğilimi ortaya 
çıkacaktır114, 


5.3.3. Fiyat Kırma Tekniği 


Bu teknik, bazı olumsuzluklar saklanarak ya da 
bazı hayali avantajlar ileri sürerek kişiyi, bir karar al- 
maya zorlar. Gerçek daha sonra ortaya çıkacaktır. Do- 
layısıyla başlangıçta ilginç bir öneri yapılarak, kişinin 
“yemlenmesi” olgusu söz konusudur. Bir davranışta 


13 Richard M. Perloff, The Dynamics of Persuasion, s: 286-287. 
114 Robert Vincent Joule, “La Soumission Librement Consentie: Le Changement 
des Attitudes et Compertements Sociaux”, s: 249. 
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bulunmak, bu davranışı değişikliklere daha direncli 
duruma getirecektir. Daha sonra karar vermekte ser- 
best kalan kişiler, ilk davranışlarına uygun davrana- 
caklardır115. 


Bu teknik genellikle satış elemanları tarafından, 
özellikle de araba satışlarında kullanılmaktadır. Bu 
yöntemde satış elemanı müşteriyi ikna etmek için, satış 
fiyatını rakiplerinden çok düşük gösterir örneğin bir 
araba satışında 1.500,00 YTL”lik bir indirim yapılır. 
Ancak müşteri istediği arabayı belirleyince, satış ele- 
manı bu fiyat avantajim bir biçimde kaldırır, örneğin 
belirtilen fiyatın pahalı bir araç parçasının olmadığı 
(örneğin klima) ürünler için geçerli olduğunu ya da bu 
indirimin bir önceki gün sona erdiği söylenir. Böylece 
aracın fiyatı, rakiplerin fiyatı ile eşitlenir, hatta biraz 
üstüne çıkar. Aracı düşük fiyat için satın almaya karar 
verenlerin birçoğu, fiyat değişse bile satın alma kara- 
rından dönmeyecektir115. 


5.4. İkna Yöntemleri 


Araştırmalar, ikna edici olmanın başlıca yöntemle- 
ri şunlardır: 


5.4.1. Güçlü Tezler Oluşturmak: İkna etme üzeri- 
ne çalışmalar, kanıtlama olgusunun ikna sürecinde çok 
hayati bir önemi olduğunu göstermektedir. Öncelikle 
dinleyenlere sizin iddialarınızı destekleyen görüşlerini 
hatırlatın. 


İddialarınızı güçlendiren ikinci yöntem, savundu- 
ğunuz savların olumlu sonuçlarını ortaya koyun. Ö- 
nerdiklerinizin sonuçlarının iyi olacağını gösteren ne- 
denleri aktarmanız durumunda, daha ikna edici olmayı 
umabilirsiniz. 


115 A.g.e., s: 250, 251. 
116 Richard M. Perloff, The Dynamics of Persuasion, s: 289. 
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Dış kanıitları aktarmak da ikna edici olma şansınızı 
yükseltecektir. Dinleyenlerin güvenilir olarak gördük- 
leri kaynaklardan sağlıyorsanız, söylediklerinize daya- 
nak olarak gösterdiğiniz kanıtların etkisi de yüksek 
olacaktır. Dinleyenlerin güvenmedikleri kaynaklardan 
gelen nedenleri aktarmaya çalışmakla uğraşmayın. 
Diğer yandan konuşmanızı yaparken, resimler, grafik- 
ler gibi görsel unsurların da ikna sürecinde etkili ol- 
duklarını unutmayın. 


Unutulmaması gereken bir başka nokta, tezlerini 
genelleştirin yani savunduğunuz düşüncelerin belirli 
bir zaman ve mekanla sınırlı olmayan düşüncelerden 
kaynaklandığını ortaya koyun. Sivil hak savunucuları 
düşüncelerinin, demokrasi, hukuk, adalet kavramla- 
rından kaynaklandığını vurgularlar. Diğer yandan etki- 
li olmak için dayandığınız kaynakların çok soyut ol- 
maması gerekir. 


Son olarak da iddialarınızı güçlendirmek için, kar- 
şılaştırmaya dayalı tezlerin gücünü gözden kaçırma- 
mak gerekir. Bu bağlamda mecaz kullanımı (Aslanla- 
rımız sinirlarimizi bekliyor) bir karşılaştırma biçimidir. 
Benzetmeler de bu anlamda önemlidir, örneğin ABD 
politikalarının bir uzantısı olarak Türk ordusunun Af- 
ganistan”a asker göndermemesi gerektiğini savunuyor- 
sanız, Kuzey Irak’ta Türk askerlerinin başlarına çuval 
geçirilerek ABD askerleri tarafından tutuklanmaları 
olayını kullanabilirsiniz117. 


5.4.2. Dinleyenleri Karşı Tezlere Hazırlamak: Bir 
tutum ya da davranış değişikliği gerçekleştirmek, ikna 
sürecinin ilk amacıdır. İkincisi ise bu değişikliklerin ka- 
lıcı olmasıdır. Belirli bir konuşmanın ikna etkisi zaman 
içinde azalır. Bu durum ikna edici konuşmada önemli 


17 J. Michael Sproule, SpeechMaking, 2 B., Brown &Benchmark, Dubuque 
1997, s: 356-358. 
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amaç ortaya çıkarır. Sadece ikna etmek için konuşma 
yapılmaz fakat aynı zaman degişimlerin tutum ve dav- 
ranışlara dönüşmesini sağlama almak zorundasınız. Bu 
anlamda dinleyenleri, gelecekte karşılaşabilecekleri karşı 
düşüncelere de hazırlamalısınız. Bunu yapmak için 1) 
kendi görüşlerinizi çok iyi savunmanın dışında, süre 
giden bir ikna gerçekleştirmek için, karşı görüşleri de 
çürüttüğünüzden emin olun. Karşı görüşleri çürütmenin 
yöntemi, dinleyenleri diğer konuşmaların karşı tezleri 
savunduğu konusunda önceden uyarmaktır. Bu teknik, 
dinleyenler sizinle aynı düşüncedeyseler yararlıdır. 
Araştırmalar, dinleyenlerin önceden uyarılmalarının, 
daha sonraki karşı görüşlerin etkilerini belirgin bir bi- 
çimde azalttığını göstermektedir. 


İkna olgusunun sürmesini sağlamak için bir başka 
yöntem ise, daha sonraki muhtemel karşı görüşlere 
karşı dirençli tezler savunmaktir. Bazı tezleri çürütül- 
meleri oldukça zordur, mesela örneklere dayanan tez- 
lerin çürütülmeleri güçtür. 


İknanın sürmesi için bir başka yöntem, kanıt kul- 
lanmaktır. Konuşmadaki önemli noktalarını, dış kanıt- 
larla desteklemek, iknanın sürmesini sağlayan önemli 
unsurlardan biridir15. 


5.4.3. Güvenilirlik Oluşturmak: Konuşma kişisel 
bir etkileme sürecidir. Bir yazar olarak çalışmanızı ki- 
min okuduğunu bilemezsiniz. Fakat konuşmacı olarak, 
doğrudan dinleyici karşısında bulunursunuz ve dileyi- 
ciler de sizi inanılır bulduklarında, bu dinleyiciler ikna 
sürecine daha açık olacaklarına kuşku yoktur. 


Bazen mesajin sadece içeriği ile değerlendirilmesi 
gerektiği ifade edilir, örneğin günümüz uygulamala- 
rında siyasal reklamların, adayları, kusurlarının gö- 


118 A.g.e., s: 358, 359. 
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rülmesini önleyecek biçimde sunduklari elestirileri 
yapılmaktadır. Bununla birlikte meydanlarda yapılan 
konuşmalar, yapay bir biçimde sahnelenmiş değildir, 
tersine yoğun ışıklandırma altında gerçek performansı 
gösterir. 


Güvenilir bir konuşmacıyı hangi unsurlar ortaya 
çıkarır? Bu sorunun kesin bir cevabı yoktur. Her ko- 
nuşmacı, her dönem, her topluluk güvenilirlik bağla- 
mında benzersiz fırsatlar yaratır. Ancak unutulmama- 
lidir ki gerçeklere dayanan savlar, güvenilirlik kazan- 
mak için önemli bir unsurdur. Dinleyicilerin size yöne- 
lik olarak yoğun bir güvenleri söz konusu değilse, ger- 
çeklere dayanan tezlerin güvenilirlik bağlamında, de- 
ğer yönelimli tezlerden daha çok olumlu etkisi vardır. 


Güvenilirlik kazanmanın bir başka yöntemi de, 
konu ile ilgili kişisel deneyimlerinize gönderme yap- 
maktır. Eğer konu ile ilgili olarak birinci el deneyimle- 
riniz varsa, bunu kesinlikle açıklayın. 


Bir başka yöntem ise, konuşmanızda ilettiğiniz ö- 
nemli noktalar arasında bir tutarsızlık olmamasına dik- 
kat edin. Son olarak da konuşmanızın, sizi iyi bir biçim- 
de bilgilenmiş olarak gösterdiğinden emin olun!!9. 


5.4.4. Dinleyenlerde Hoşnutsuzluk Yaratmamak: 
Gelecek hakkında konuşurken, korku yaratacak çağrı- 
şımları kullanırken çok dikkatli davranın. Korku çağrı- 
şımları, dinleyenleri tehdit eden bir tehlike hakkında, 
dinleyenleri uyarmaktır. Ancak korku çağrışımları, etki- 
leri tartışmalı bir yöntemdir. Güçlü korku oluşturma 
çabası, bazen dinleyicilerin savunmaya geçmelerine ve 
aslında tehlikeden uzak olduklarını düşünmelerine ne- 
den olur. Ani tehlikeyi gerçek dışı ya abartılmış olarak 
algılamalarına neden olur. Korku unsurunun doğru bir 


119 A.g.e., s: 360, 361. 
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biçimde kullanımı karmaşık bir konudur ancak ikna 
edici konuşmalarda korku unsurunun kullanımının işe 
yaraması iki koşula bağlıdır: ilk olarak korku uyandıran 
unsurun, dinleyenin ailesi gibi kişisel bir tehdit olduğu- 
nun gösterilmesi. Kişiselliğe vurgu, genel bir tehlikeden 
daha etkilidir. Korku uyandıran tehlikelerden bahseder- 
ken, kötü sonuçlarda dinleyicilerin nasıl kurtulabilecek- 
lerini de iletin. Sunduğunuz çözümün sonuç doğurucu 
izlenimi yaratmasına dikkat edin. İkinci olarak konuş- 
mada kullanılan mizahın geri tepebileceğini göz önünde 
bulundurun. Mizah eleştirinin sert kenarlarının yumu- 
şatılmasını sağlar. Araştırmalar konuşmacının, diğerle- 
rinden daha çok kendini kötüleyerek mizah yapmasının, 
bu konuşmacının daha dostça ve daha çekici göründü- 
ğünü göstermektedir. Ancak bazen konuşmacının ken- 
dini mizahi bir biçimde değerlendirmesi, dinleyicinin 
konuşmacıyı yeterince uzman olmadığı biçiminde algı- 
lamasına neden olmaktadır. 


Dinleyicide hoşnutsuzluğa neden olabilecek bir 
başka unsur ise konuşmacının görüşlerini çok iddialı 
bir biçimde sunmasıdır. Her ne kadar ikna edici ko- 
nuşmalarda iddialı bir dil kullanımı doğal olsa da bu 
durum bazen ikna etme sürecini olumsuz etkilemekte- 
dir. Eğer dinleyenlerin karşısında yüksek bir saygınlı- 
ğınız yok ise ya da dinleyiciler sizinle aynı düşüncede 
değillerse iddialı dil kullanımında ihtiyatlı davranmalı- 
sınız. Çok iddialı söylem kullanmanın, konuşmacının 
güvenilirliğini azalttığı görülmektedir. Ayrıca bu tür 
bir yaklaşım, dinleyiciye seçim fırsatı tanımadığından, 
dinleyicide hoşnutsuzluğa neden olmaktadır1?0. 


5.4.5. Doğrudan ve Dolaylı Yöntemleri Birlikte 
Kullanmak: Doğrudan yöntemde iddia açık bir biçim- 
de ortaya konur, daha sonra bu iddiayı destekleyen 


120 A.g.e., s: 361, 362. 
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unsurlar aktarılır. Söylenenlerin inandırıcı olması için, 
konunun uzmanlarının görüşlerinden yararlanılır. Bu 
yaklaşım mahkeme duruşmaları gibi kısa bir zaman 
süresinde birçok unsur iletilmek gerektiğinde ya da iyi 
eğitimli dinleyiciler söz konusu olduğunda kullanılır. 
Dolaylı yöntemde ise, konunu hikayesi öne çıkar. Gö- 
rüşlerin açıklanması için anekdotlardan (fıkra, hikaye) 
yararlanılır. Düşüncelerinizi açıklamak için kişisel de- 
neyimlerinizi aktarırsınız. 


İkna stratejisinde bir başka soru, soyut ve genel 
olanı mı yoksa somut olanı mı vurgulama gerektiğidir. 
Doğrudan yöntemde, düşüncelerinizi tüm durumlara 
ve kişilere genellersiniz. Yaygın uygulama alanı bulan, 
evrensel kuralları bulup uygularsınız. Dolaylı yöntem- 
de ise belirli bir kişi ya da olay gibi somut örnekler 
vurgulanır. 


Doğrudan ve dolaylı yöntem arasında bir başka 
farklılık, duygusal unsurlarin kullanimi bakimindan- 
dır, örneğin kendi duygularınızı ve kişisel tepkilerinizi 
gösterecek misiniz ya da tarafsız, duyguları belli etme- 
yen bir ifade mi takınacaksınız. 


Doğrudan ya da dolaylı yöntemlerin hangisinin 
kullanılması gerektiği konusunda, ikna edici konuş- 
mayı yapanın tercihi, kişisel, ortamsal veya kültürel 
unsurlara bağlı olacaktır. Birçok kişi doğrudan yöntemi 
iknanın “erkeksi model”i olarak tanımlamaktadır. Ben- 
zer biçimde erkeklerin, engeller ortaya çıksa bile, ikna 
edici olmada ısrarlı oldukları, kadınların ise daha yu- 
muşak bir sesle, daha iddiasız olarak ve dinleyenlerin 
görüşlerine uyum sağlamaya daha istekli eğilim gös- 
terdikleri belirtilmektedir. Kadınların çocuk yetiştirme 
ve aile ile ilgilenme konusunda daha çok deneyimleri 
olduğu, bunun sonucunda ise ikna etmede farklı yön- 
temler kullandıkları ifade edilmektedir. 
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Ortamsal farklılıklar bağlamında ise, küçük grup- 
lar içinde konuşmacı, duyarlı ve hoşsohbet biri olabilir 
fakat yüzü yüze ikna edici bir konuşma yapması söz 
konusu olduğunda, aynı konuşmacının yaklaşımı daha 
bireyci ve daha iddiacı olabilir. 


İkna yönteminin seçimi kültürel farklılıklardan da 
kaynaklanabilir, örneğin Çin ve Japonya’da konuşma- 
cılar tavsiyelerini özel görüşmelerde iletirler, topluluk 
önünde dinleyenleri ikna etmekten, bilgilendirmeyi 
amaçlarlar12, 


5.5. İkna için Pratik Öneriler 

İleri satış eğitimleri, iyi bir ilişki için ilk görüşme- 
nin ilk beş dakikasının ne kadar önemli olduğunu vur- 
gularlar. Anahtar teknikler soru sorma, dinleme ve 
köprü oluşturmadır. Soru sorma ve dinleme becerile- 
rimizi geliştirerek, ortak ilgi alanlarının ortaya çıkarıl- 
masını sağlarız. Karşımızdaki kişiyi etkilemeden önce 
onu tam olarak anlamalıyız. 


- Göz teması sağlayın ve başka bir şey ile ilgilen- 
meyin. 
- Başkalarının sözlerini kesmeyin ve duyduklarını- 


zı özetleyerek, doğru anlayıp anlamadığınızı 
kontrol ediniz. 


- Dikkatli olun. Size söylenenleri tam olarak alma- 
ya çalışın, kendi gündeminize uyumlu duruma 
getirmeyin. 


- Sessizlik. Konuşmacıyı desteklemek amacıyla ko- 
nuşmadan önce üç saniye bekleyin. 


Duygu. Konuşmacının psikolojisine dikkat edin 
ve buna uygun davranın. 


121 A.g.e., s: 363-365. 
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- Konuşmacının hızlı, sakin veya yavaş tarzina uy- 
gun davranın. 


- Beden dili. Bir sempati oluşturmak için konuşma- 
cının beden dilini yansıtın. 


Hiçbir zaman varsayımlarda bulunmayın. Emin 
olmadığınız zaman, ne söylendiğini ve ne kaste- 
dildiğini berraklaştırmak için duyduklarınızı 
başka cümlelerle ifade edin. 


Yargılamaktan kaçının. Bu yaklaşım uzman kişi- 
ler için zor olsa da, güçlü ve ödüllendiricidir122. 


122 Bryan Duggan, Mike Fogg, “How to Make Friends & Influence People”, 
Supply Management, London: Dec 14, 2006. Vol. 11, Iss. 25; s: 36. 


6. SÖZEL İLETİŞİM 


Kişilerarası iletişimde kullanılan dil, çoğu zaman 
başarı için gereklidir. Ancak seçilen kelimeler ne olursa 
olsun, önemli olan bunların anlaşılıyor olmasıdır. Yani 
anlam insanlardadır, kelimelerde değil. İnsanların ke- 
limelere verdikleri anlam önemlidir, kelimelerin kendi- 
leri değil. Zaman zaman kullanılan kelimelerin seçimi 
iletişimde bir farklılık yaratır, müstehcen ya da küfürlü 
konuşmaların iletişimi olumsuz etkilemesi gibi. Ancak 
kullanılan bu kelimeler (küfür, açık saçık kelimeler vb.) 
bile kullanıcılarına bağlı olarak olumsuz anlam taşıma- 
yabilir123. Bir başka ifade ile anlam, algilama ile eşan- 
lamlı olarak kullanılabilir. Genel olarak anlamlar, kişi- 
nin kendi iç psikolojik sürecinin ürünüdür. Anlam, 
insandadır, nesnede değil. Biz nesnelere anlam atfedi- 
yoruz. Böylece bir kişi belirli bir nesneye belirli bir an- 
lam veriyor, bir başkası ise aynı nesneye tamamen fark- 
lı bir anlam verebilir. Bu süreçte yorumlama için ulaşı- 
labilir bilgi, duyular aracılığı ile elde edilir. Böylece 
görme, duyma, koklama, tat alma ya da dokunma söz 
konusu olduğunda algılamadan bahsedilebilir. Algıla- 
ma sonucu elde edilen bilgiler nesnenin ne olduğunu 
değil, nasıl göründüğünü aktarır. Görsel yanılsamalar- 
da, seraplarda, filmlerdeki özel efektlerde olduğu gibi 
görüntüler ise aldatıcı olabilir. Algıladığımız, gerçekli- 
gin görünürdeki bilgisidir1?4. Birşeyi hatırlamaya çalı- 
şırken, genellikle bildiğimiz veya başımızdan geçenle- 
rin yalnızca küçük bir bölümünü hatırlayabiliriz, başı- 
mızdan geçenlerin yalnızca küçük bir bölümüne vurgu 


123 Richard L. Weaver, Understanding Interpersonal Communication, 7. B., 
Longman, Nevv York 1996, s: 167. 

124 B. Aubrey Fisher, Interpersonal Communication, Random House. New York 
1987, s: 119. 
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yaptığımızdan, çoğu unutulmaktadir ve hatırladığımız 
kısım da asıl algılananın yeniden düzenlenmiş hali 
olacaktır. Ayrıca bir başka kişiye bilgi aktarırken, bazı 
kayıplar ve çarpıtmalar hemen hemen kaçınılmazdır ve 
bu yüzden de bütün bildiklerimiz “gerçeğin” bir çar- 
pıtmasıdır125. 


Aynı kelimeler kullanılsa bile, bir kişinin anlayışı 
ile bir digerininki muhtemelen birbiri ile aynı olmaya- 
caktır. Bu olgunun önemli noktaları şöyle özetlenebilir: 


a. Duyduklarınız ile, size iletilmek istenen mesaj 
aynı olmayabilir. Zira mesajin iletilmesinde se- 
çilen ve kullanılan kelimeler, aynı biçimde alı- 
nıp yorumlanacak demek değildir. Kaynak, ki- 
şilerarası iletişimde yanlış anlaşılmaya hazır 
olmalıdır. 


b. Anlam anlaşmaya dayalıdır. İki kişinin aynı ke- 
limelere tamamen benzer anlamlar vermediği 
göz önüne alındığında, anlamların benzerlik 
göstermesi sadece umulabilir. Genellikle çoğu 
kez bu benzerliklerin olup olmadığını anlamak 
için iletişim kurulur. 


c. Anlamın kişiye bağlı olma özelliği vurgulan- 
maktadır. Anlam kişinin deneyimlerine dayalı- 
dır dolayısıyla kişinin verdiği anlamın ortaya 
tam olarak çıkarılması olasılığı çok zayiftir. 
Bunlar kişilerin kafalarında yer alırlar. 


d. Kişilerarası iletişimde kaçınılmaz olarak oluşan 
karışıklık, yanlış anlama ve çatışmalar, bu an- 
lam farklılıklarından kaynaklanmaktadır. Bu 
normaldir ve bundan kaçınmak ok zordur, an- 
cak bu durumu önceden görmek ve mümkün 
olursa üstesinden gelmek gerekmektedir. 


125 John C. Condon, Kelimelerin Büyülü Dünyası -Anlambilim ve İletişim., 
çev. Murat Çiftkaya, İnsan Yayınlan, İstanbul 1995, s: 35. 
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e. Bu durum kişilerarası iletişimde dikkatli olma- 
yı, anlamayı, hoşgörüyü ve duyarlı olmayı güç- 
lendirir. Dolayısıyla kullanılan kelimeler farklı 
anlamlar ifade edebileceğinden, kelimelerin ne 
anlama geldikleri konusunda sorular sorun ve 
karşınızdakini geri bildirim göndermeye zorla- 
yin!26, 


6.1. Kullanilan Dilin Ozellikleri 


Dil bir simgeler dizgesi olarak toplumsal yaşamın 
merkezinde yer alır. Ancak dilin önemi bundan fazla 
olabilir. Belki de düşüncenin kendisi dil tarafından 
belirlenmektedir. Dünyayı dilsel kategorilerle kavrar 
ve düşünürüz. Bu yaklaşımın uç bir versiyonu farklı 
dilleri konuşan insanların dünyayı bütünüyle farklı 
kavradıkları ve farklı bilişsel evrenlerde yaşadıkları 
biçimindedir. Daha ılımlı bir yaklaşım ise, dil düşünce- 
yi belirlemez ama onu sınırlar: bir şeyi karşılayacak bir 
sözcük yoksa, onun hakkında düşünmek çok daha güç- 
tür1?7. 


Dil, başkaları ile konuşmamıza, onları anlamamıza 
ya da uyuşmamamıza, planlar yapmamıza, geçmişi 
hatırlamamıza, geleceği hayal etmemize, nesne ve de- 
neyimlerimizi tanımlamamıza ve değerlendirme yap- 
mamıza imkan verir. Sözel “sözcük” demektir. Sözel 
kod ise, mesaj oluşturmak için kelimelerin kullanılma- 
larını düzenleyen kurallardır. Sözcükler konuşulabilir 
ya da yazılabilir. Sözel kodlar hem konuşulan (sözlü) 
dili hem de sözlü olmayan (yazılı) dili içerir1?8. Bir baş- 


126 Richard L. Weaver, Understanding Interpersonal Communication, s: 167, 
168. 

127 Micheal A. Hogg, Graham M. Vaughan, Sosyal Psikoloii, çev. İbrahim Yıldız, 
Aydın Gelmez, Ütopya, Ankara 2007, s: 617, 618. 

128 Myron W. Lustig, Jolene Koestler, Intercultural Competence, 3. B., 
Longman, New York 1999, s: 171, 172. 
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ka ifade ile dil, birçok kişi ya da grubun farklı kullan- 
dıkları bir kodlar dizisidir1?9?. Yazı ve matbaayı bilme- 
yen, iletişimin yalnızca konuşma dilinden oluştuğu 
kültürler, birincil sözlü kültürler olarak adlandırılabilir. 
Buna karşın günümüz ileri teknolojisi ile yaşantımıza 
giren telefon, radyo, televizyon ve diğer elektronik 
araçların “sözlü” nitelikleri, üretimleri önce yazı ve 
metinden çıkıp, sonra konuşma diline dönüştüğü için 
ikincil sözlü kültürü oluşturur. Birincil sözlü kültürde 
bilgi çok güç elde edilir ve değerlidir, toplum bunu 
koruyan ve eski günleri anlatabilen yaşlı ve bilge kişi- 
lere çok saygı gösterir. Sözlü kültürlerin uzun yıllar 
için zorlukla öğrendiklerini, tekrarlayarak unutmama- 
ya çalışmaları nedeniyle, gelenekçi zihniyet fikirsel 
denemelere girişmeyi haklı olarak engeller. Ancak yazı 
ve özellikle de matbaa aracılığı ile bilgi kaydedilmeye 
başlayınca, geçmişi tekrarlayan bu yaşlı kişiler gözden 
düşmüşlerdir190. 


Kodlar, içinde göstergelerin11 düzenlendiği sis- 
temlerdir. Bu sistemler, bu kodu kullanan topluluğun 
üyelerinin kabul ettikleri kurallar tarafından yönetilir- 
ler. Dolayısıyla kodlarla ilgili çalışmaların, iletişimin 
toplumsal boyutunu sik sik vurgulaması gerekir. Gön- 
derici ve alıcı arasında iletişim sürecinin gerçekleşe- 
bilmesi için ya da göndericinin kendine hedef olarak 
belirlediği kişi, grup ya da kitle üzerinde amaçladığı 


129 Peter Hartley, Interpersonal Communication, 2. B., Routledge, London 
2001, s: 134. 

130 Walter G. Ong, Sözlü ve Yazılı Kültür, Metis Yayınları, İstanbul 1995, s: 23, 
24, 57. 

131 Gösterge, kendisinden başka bir şeye gönderme yapan, duyulanmızla kavraya- 
bileceğimiz bir şeydir ve varlığı, kullanıcıların onu bir gösterge olarak kabul etme- 
lerine bağlıdır: Ömeğin açık artırmayı yöneten müzayedeciye bir gösterge olarak 
kulak memesinin çekilmesi. Gösterge burada, fiyat artırıldığına gönderme yapar 
ve hem bunu yapan kişi, hem de müzayedeci tarafından bu anlamda kabul edilir. 
Anlam kişi tarafından müzayedeciye aktarilir: artık iletişim gerçekleşmiştir (John 
Fiske, İletişim çalışmalarına Giriş, Ark, Ankara 1996, s: 63). 
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etkiyi yaratabilmesi için, kendisi ile hedef kisi ya da 
grup arasında kod örtüşmesi gerekmektedir. Yani kod- 
lar hedef tarafından biliniyor ve algılanabiliyor olması 
gerekmektedir: örneğin yabancı bir ülkeye gidildiğinde 
oradaki insanlarla iletişim kurabilmek için ya onların 
kullandıkları dili bilmemiz ya da onların bizim dilimizi 
biliyor olmaları gerekmektedir152. Diğer yandan dilin, 
ulusal ve kültürel kimliğin korunmasında önemli bir 
rolü vardır zira dil temel semboldür ve harekete geçi- 
ren noktadır. Dilin ulusal kimliğin güçlü bir sembolü 
olması İspanyanın kuzeyinde bulunan Bask bölgesi 
tarihinde karşımıza çıkar. 1937-1950 arası İspanyol hü- 
kümeti Bask kültürünü ortadan kaldırmak için Bask 
dilini yasakladı. Bul dil okullarda, medyada ve kamu- 
sal alanlarda konuşulamaz oldu. Bu dilde yayınlanan 
kitaplar yakıldı. Kostarika, yabancı kelimelerin kulla- 
nılmasını sınırladı ve yasayı ihlal edenlere para cezası 
getirdi. İran firmaların yabancı adlar (Batı ülkeleri di- 
lindeki) almasını yasakladı. Fransa 350 kelimelik bir 
yabancı kelimeler listesi yaparak bunların okul ve fir- 
malarda kullanılmasını yasakladı133. 


İnsanlarla konuştuğunuzda çoğunlukla hemen an- 
laşıldığınızı sanırsınız. Örneğin insanlara müzik çal- 
mak istediğinizi söylediğinizde, muhtemelen bu insan- 
ların çalmak istediğiniz müzik türünü bekleyip bekle- 
mediklerini düşünmezsiniz sadece çalarsınız. Ancak ne 
kadar farklı müzik türleri ve yorumları olduğunu dü- 
şünün. Arkadaşlarınıza müzik parçası çalacağınızı söy- 
lediğinizde, arkadaşlarınız, sizin müzik zevkinizi bil- 
diklerinden ya da sözel olamayan işaretlerinizden, ne 
çalacağınızı tahmin edebilirler. Ancak yanılmaları da 
çok muhtemeldir. 


132 Metin İnceoğlu, Tutum Algı İletişim, Elips, Ankara 2004, s: 81. 
133 Larry Samovar, Richard Porter, Communication Betvveen Cultures, 5. B., 
Thomson, Belmont 2004, s: 141, 142. 


82 


Düz Anlamlar: kelimelerin sözlük anlamlarıdır. S6z- 
lükler alternatifler gösterirler, siz bu alternatifler arasın- 
dan seçim yaparsınız. Uygun olan veya olmayan karşı- 
hklarin belirlenmesi kullanıcıya bırakılmıştır. Bazı keli- 
melerin göreli olarak istikrarlı anlamları vardır. Doktor- 
lar, avukatlar gibi insanlar kendi çalışma alanları ile 
ilgili kelimeler için, muhtemelen aynı karşılıklarını kul- 
lanacaklardır. Çeşitli alanlarda faaliyet gösteren insan- 
lar, işyerlerinde çoğunlukla kesin olarak tanımlanmış, 
anlamları değişmeyen kelimeler kullanırlar. Gösteren 
anlamlar konusunda kafa karışıklığı ihtimali oldukça 
zayıftır. Diğer yandan yan anlamlar, düz anlamlardan 
çok daha fazla, siibjektif düşünce sürecine bağlıdır. 


Yan Anlamlar: kelimelerin yan anlamları, ima edi- 
len ya da çağrıştıran anlamlardır. Sözlük anlamları 
muhtemelen arkadaşlarınızın, çalmak istediğiniz mü- 
zik parçalarını ya da müzikten ne anladığınızı tahmin 
etmelerine yardımcı olmaz. Sizinle olan deneyimleri ne 
demek istediğiniz konusunda onlara fikir verecektir. 
Eğer müzik kelimesine, sizin ve arkadaşlarınızın ver- 
diği yan anlamlar aynı ise, herhangi bir anlaşmazlığın 
ortaya çıkma ihtimali çok zayıf olacaktır. Bir kelime 
duyduğunuzda, bu kelime ile bu kelimeyi kullanan kişi 
hakkında, düşündükleriniz ve hissettikleriniz, bu keli- 
menin nihai anlamını belirleyecektir. Bu kelimenin yan 
anlamıdır. Yan anlamlar deneyimlerle değişir. Yaşamı- 
nızın her anında yeni bir deneyim yaşıyor ve her dene- 
yim birbirinden çok farklı ise, kullandığınız her keli- 
menin ne kadar çok yan anlamı olacağını tahmin etmek 
zor değildir. Eğer bir kelime bir çok insanda aşağı yu- 
karı aynı tepkiyi uyandırıyorsa, kelimenin genel bir 
yan anlamı olduğu söylenebilir. Gerçekte bir kelimenin 
ne kadar genel bir yan anlamı var ise, bu kelimenin 
yana anlamı, muhtemelen sözlük anlamına dönüşecek- 
tir zira insanlar bu kelimenin neyi temsil ettiğini konu- 
sunda uzlaşmışlardır. Bir kelimenin ne kadar genel bir 
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yan anlami var ise, insanlarm bu kelime baglaminda 
anlaşmazlık ihtimali de o ölçüde düşüktür. Çok sayıda 
yan anlamı bulunan kelimeler kullanıldığı ölçüde kişi- 
lerarası iletişimde sorunlar artacaktır. Zira anlamlar, 
kişisel duygu ve düşüncelere çok bağımlı olacak ve 
bunları kullandığınız ölçüde yanlış anlaşılma şansınız 
artacaktır. Diğer yandan zengin yan anlamlı kelimeler 
dilinizi güçlendirecektir: örneğin bağımsızlık, adalet, 
sevgi, özgürlük, müzik gibi kelimelerin bir çok yan 
anlamı olmasına karşın, kitap, piyano, ağaç, öğretmen, 
ateş gibi kelimeler düz anlamlıdır. 


Kelimelerin, diğerlerinde beklenmeyen tepkilere 
neden olabileceği bilinmesi gerekir. Karşınızdakilerin 
kullandığınız kelimelere ne tepki vereceklerini önceden 
tahmin etmelisiniz. Diğer yandan kelimelerin hem düz 
hem de yan anlamları olabilir dolayısıyla anlamın kişi- 
den kişiye değişeceğini anlamalısınız. İnsanlar kelime- 
lere, bu kelimelere verdiklere anlamlara bağlı olarak 
tepki verirler. Anlamlar kelimelerin kendisinde değil- 
dir. Anlamlar bu kelimeleri söyleyen ya da duyan in- 
sanların kafasındadır134. Her bir kişinin deneyimleri ne 
kadar farklı ise dili de biraz farlılık gösterir. Bir ko- 
nuşmacının kelimeleri bir başkasınınkine çok fazla 
benzeyebilir. Atıf yapılan nesneler birçok kişi için ben- 
zer olabilir, fakat anlamı belirleyen deneyimler iki kişi 
için hiçbir zaman aynı olmaz!5. 


6.2. Etkili Bir Sunuş Gerçekleştirmek 


İzleyenler, sizin doğrudan onlara yönelik konuş- 
tuğunuzu ve onların sizi anlamaları ve ilgilenmelerini 
umursadiginizi bilmek isterler. Bir cümleyi karıştırdı- 


134 Richard L. VVeaver, Understanding Interpersonal Communication, s: 168- 
172. 

135 John C. Condon, Kelimelerin Büyülü Dünyası -Anlambilim ve İletişim-, s: 
67, 68. 
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ginizda ya da gramer kurallarina uymayan bir ciimle 
kullandığınızda siz, affedeceklerdir. Ancak eğer onları 
dikkate almadığınızı, verdikleri yanıtları umursamadı- 
ğınızı, önceden hazırladığınız bir konuşmayı aynen 
tekrarladığınızı görürlerse, siz affetmeyeceklerdir. İzle- 
yici ile ilginizi, doğrudan göz teması ile veya konuşma 
biçiminizle yansıtabilirsiniz. 


6.2.1. Korku ile Başa Çıkmak 


Gergin olmak normal bir durumdur. Diğer yandan 
bu enerjiden işinizi en iyi biçimde yapmak için yarar- 
lanabilirsiniz. Bunun niçin ise: 

- Hazırlıklı olun. İzleyenleri inceleyin, düşüncele- 


riniz toplamaya çalışın, görsel unsurlardan yarar- 
lanın, açılış ve kapanış sunuşu için pratik yapın. 


- Her zaman kullandığınız kafein miktarını değiş- 
tirmeyin. Alıştığınızdan daha az ya da daha çok 
kafein kullanımı, sizi gerginleştirebilir. 


- Alkollü içeceklerden kaçının. 


- Gerginliğinizi yeniden adlandırın. “Çok korkuyo- 
rum” demek yerine “Adrenalim çok yüksek” de- 
yin. Adrenalin reflekslerimiz geliştirir ve yapabi- 
leceğimizin en iyisini yapmamıza yardımcı olur. 


Sunuş yaparken, 


- Konuşmaya başlamadan bir süre bekleyin ve iz- 
leyenleri inceleyin. 


- İyi bir konuşma yapmak için konsantre olun. 


- Güçlü hareketler yaparak beden eneriinizi kulla- 
nın. 


85 


6.2.2. Göz Teması Kurmak 


Konuştuğunuzun insanların doğrudan gözlerine 
bakın. Yapılan bir çalışmada, 7 dakikadan daha uzun 
süre izleyenlerle göz teması kurulduğunda, konuşma 
daha bilgilendirici, daha dürüst ve arkadaşça olarak 
değerlendirilmiştir. Daha önceki bir çalışma, konuşma 
süresinin % 63”ünde izleyicilerle göz teması kuran ko- 
nuşmacılar içten (samimi) olarak değerlendirilmiş, ko- 
nuşma süresinin % 21”inde göz teması kuranlar ise iç- 
ten değil olarak değerlendirilmiştir. 


Göz teması kurmanın ana noktası, izleyenlerin biri 
ile, bire bir ilişki kurmuş olmaktir. İnsanlar sizin kendi- 
leri ile konuştuğunuzu bilmek isterler. Doğrudan in- 
sanlarla göz teması kurmak, izleyenlerin geri bildirim- 
lerini daha doğru anlamanızı sağlar, dolayısıyla da 
sunuş biçimini değiştirebilirsiniz 196. 


6.2.3. Konuşma Biçimini Geliştirmek 


İnsanlar, dinlenmesi kolay bir sesiniz varsa, sunu- 
şunuzu daha çok beğeneceklerdir. Sesinizin nasıl oldu- 
ğunu anlamak için onu bir kasete ya da CD”ye kayde- 
derek, dinleyebilirsiniz. Televizyon programlarında 
sesi hoşunuza giden kişileri kaydederek, onların ko- 
nuşmalarını taklit etmeye çalışabilirsiniz. Birkaç hafta 
sonra, kendi sesinizi yeniden kaydederek, dinleyin. 


Bir grup önünde konuştuğunuzda, insanların sizi 
rahatça duyabilecekleri biçimde, yüksek sesle konuşu- 
nuz. Eğer mikrofon kullanıyorsanız, çok yüksek sesle 
konuşmamak için, ses düzeyini ayarlayın. Eğer size 
yabancı bir mekönda sunuş yapacaksanız, söz konusu 
meköna önceden gidip, amplifikatörleri kontrol ediniz. 


136 A.g.e., s: 513, 514. 
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Sunuş yaptığınız grup büyüdükçe, telaffuzunuza 
daha çok dikkat etmelisiniz. Kötü bir telaffuz izleyenle- 
rin, konuşmayı anlamalarını engeller. 


6.2.4. Beden Hareketleri 


Eğer çok resmi bir ortam yok ise ya da kamera ö- 
nünde konuşmuyorsanız, sunuş yaparken yürüyebilir- 
siniz. Bazı konuşmacılar izleyiciler ile arasındaki engeli 
ortadan kaldırmak için, notlarını koymak için kullan- 
dığı masanın önüne geçmeyi sever. Hareketleriniz do- 
ğal olmalı. Beden hareketleri, kendine güvenli ve güçlü 
ise, çoğunlukla yararlıdır. 


6.2.5. Notlardan Yararlanmak ve Görsel Araç 
Kullanmak 


Çok kısa bir sunuş yapmıyorsanız, genellikle not 
kullanmak istersiniz. Uzmanlar bile not kullanırlar. Ko- 
nu hakkında ne kadar çok şey biliyorsanız, konuşmanı- 
za o kadar konu ile ilgili noktalar katacaksınız demektir. 
Azı noktaları sunuşunuza eklemek, konunun izleyiciler 
tarafından anlaşılmasını kolaylaştırır. Ancak çok sayıda 
eklemeler yapmak da, sunuşunSuzun ana hatlarını bo- 
zar ve zaman sınırlarını aşmanıza neden olur. 


Notlarınıza çok sik bakmayın. Bakislariniz daha 
çok izleyenlere yönelmelidir. Notlarınızı yeterince yük- 
sekte tutun, böylece notlarınıza bakarken başınızı sü- 
rekli yukarı aşağı oynatmak zorunda kalmazsınız. 


Çok sayıda görsel malzemeniz varsa, konuyu yete- 
rince biliyorsanız, notlara ihtiyacınız olmayacaktır. 
Mümkünse ekranı kenarda tutun böylece görüntüyü 
engellemezsiniz. Yüzünüzü izleyenlere dönün, ekrana 
değil. Odanın ışığını mümkün olduğu kadar açık tu- 
tun, isiklarin azalması ya da kapanması, izleyenlerin 
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uyumalarina neden olabilir ya da en azindan konsantre 
olmalarını engeller137. 


Görseller (tablolar, fotoğraflar, resimler, haritalar, 
grafikler vb.), kullandığımız rakamlara, kelimelere an- 
lam kazandırırlar, sözlü sunuşlarda, toplantılarda, ra- 
porlarda fikirlerinizi iletmenize yardımcı olurlar. Bilgi- 
sayarların yaygın kullanımı, uygun bir program aracı- 
lığı ile görselleri çok daha kolay düzenlenebilir duruma 
getirmiştir. Görseller aracılığı ile rakamlar çarpıcı bir 
sunulabilir durumdadır. Yine de rakamlar da kelimeler 
gibi, anlam kazanabilmeleri, yorum gerektirir. 


Yazma sürecinde görseller. 
Taslak çalışmalarınızda da görsellerden yararlanın. 


- Görseller düşüncelerinizi tam olarak aktarıp ak- 
tarmadığınızı fark etmenizi sağlar: örneğin tablo 
kullanımı ile, karşılaştırma yapabilmek için tüm 
verileri kullanıp kullanmadığınızı kolayca anla- 
yabilirsiniz. 

- Hangi ilişkilerin varolduğunu kontrol edebilirsi- 
niz. Verilerinizi grafiklerle göstermek, veriler ara- 
sı ilişkileri görmek için iyi bir yöntemdir: örneğin 
tüm satış temsilcilerinin hangi bölgelerde, ne ka- 
dar satış yaptıklarını ve bu temsilcilerin satış ko- 
talarını ne kadar doldurduklarını kolayca görebi- 
lirsiniz. 

- Yazıdaki istenilen unsurları daha çarpıcı duruma 
getirmek. Okuyucular raporları üstün körü okur- 
lar, görsellerin kullanımı okuyucuların dikkatle- 
rini çeker. 


- Görsellerin yardımı ile elinizdeki materyali, keli- 
melerden çok daha yoğun ve daha az tekrarla su- 


137 A.g.e., s: 514-516. 
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nabilirsiniz}38, 


Konuşma biçimi çok önemli bir unsurdur ve iyi 
eğitmenlerin en azından öğrencileri ile iyi iletişim 
kurmaları beklenir. İnsanlar arasında bir iletişim ku- 
rulabilmesi için, gönderen ile alıcı arasında paylaşılan 
bir anlam olması gerekir. Bazı eğitimciler iletişimi 
tamamlanması gereken bir süreç olarak görmektedir- 
ler. Bu süreç de genellikle bir fikrin olması, bu fikrin 
bir mesaja dönüşmesi, mesaiı gönderme ve mesafın 
alınması olarak görülmektedir. Bu eğitimciler bu sü- 
recin tamamlanması ile öğrencilerle iyi bir iletişim 
kurduklarını düşünmektedirler. Ancak etkili bir ileti- 
şim için iletişim sürecinde paylaşılan anlamın olması 
gerekmektedir. Sadece mesafın gönderilmesi ve alın- 
ması sürecinin tamamlanması ile anlamın paylaşıldı- 
ğını düşünmek yanlıştır. İyi eğitimciler iletişim süre- 
cinin dersin sonunda tamamlanmadığını bilirler: ör- 
neğin öğrencilerin sınıftaki etkinliklere katılmaları 
sağlanmalı, sınıfta anlatılan konulardan öğrencilerin 
nasıl yararlanacakları belirtilmeli ve örnekler verilerek 
öğrencinin konuyu anlamaları sağlanmalıdır1??. Diğer 
yandan Çok başarılı olan öğrencilerle, daha az başarılı 
olanlar arasındaki farklardan biri kişilerarası iletişim 
becerisidir. Başarılı öğrenciler diğerleriyle iyi ilişki 
kurar. Onları tanımak kolaydır. Daha az başarılıları 
ise tanımak zordur, onlar daha mesafeli ve daha az 
konuşkandırlar. İlgisiz görünürler ve davranışları 
önceden tahmin edilemez, onları kesin bir biçimde 
değerlendirmek zordur140. 


138 A.g.e., s: 474, 475. 

139 Stephen Catt, Donald Miller, Ken Schallenkamp, “You Are The Key: Communi- 
cate For Leaming Effectiveness’, Education, Spring 2007, Vol. 127, Issue 3. 

140 Corwin P. King, “Characteristics of Good Job Recommendations”, Public 
Relations Quarterly, Fall96, Vol. 41 Issue 3, s: 43. 
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6.3. En lyi Kanalin Secimi 


Bazen koşullar, mesajinizi iletirken yazılı mı veya 
sözlü mü sunuş yapmanız gerektiğini belirler. Bazen 
her ikisini de kullanmanız gerekir: yazılı sunuşlar veya 
raporlar, çoğunlukla sözlü sunuş gerektirir. Fakat ba- 
zen kanallardan birini seçmeniz gerekir. 


6.3.1. Yazılı Mesailar"”" 
- yoğun ve karmaşık finansal verilerin sunuşunu, 


- yasalardaki, politikalardaki veya süreç içindeki 
belirli ayrıntıların sunuşunu, 


- duygusal tepkileri en aza indirgenmesini, 


kolaylaştırır. 


6.3.2. Sözlü Mesallar 


- izleyici ikna etmek için gösterilmesi gerekli duy- 
gusal tepkilerin, 


- izleyicin dikkatinin belirli bir noktada toplanma- 
sını, 


- soru sormayı, çatışmaları çözülmesini ve konsen- 
süs oluşturmayı, 


- ilk hali ile kabul edilebilir olmayan sunuşların, 
düzeltilmesini, 


- anında yanıt almayı 


kolaylaştırır142. 


11 Yazmak zordur zira diğer iletişim biçimlerine göre daha az bilgi iletilebilir: 
Ornegin kişilerarası iletişimde taraflar beden dili, yüz ifadesi, el hareketleri, ses, 
vurgu gibi unsurlarla, yazı ile ifade etmeninin çok zor olduğu anlamların iletil- 
mesi sağlanabilir (Don Arp Jr., “Effective Written Reports”, Law & Order, 
Wilmette: Apr 2007. Vol. 55, Iss. 4; s: 100.) 
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6.4. Zor Mesaj Vermek 


Hiç kimse rahatsız edici konuşmalardan hoslanmaz. 
Kati konuşmalardan kaçmak önemli mesajlarin yerine 
ulaşmamasına neden olabilir ve ilişkilerde daha da bü- 
yük sorunlara yol açabilir. Bu yüzden zor mesalların 
nasıl verilmesi gerektiğini öğrenmek önem kazanmak- 
tadır. Burada 3 aşama öne çıkmaktadır: 


- Mesajin netleştirmek: netleştirmek mesajin anla- 
şılması ve dikkate alınmasına gönderme yapar. 
Hiçbir şey belirsiz ya da suçlayıcı bir mesajdan 
daha az yararlı değildir. 


- Kaçınmanın önüne geçmek: mesaji oluşturduktan 
sonra mesajin iletilmesi ile sizin aranizdaki en 
büyük engel kaçınmadır. Kaçınma korku ile iliş- 
kilidir. “Onun duygularını incitmek istemedim” 
ya da “Onunla bu konuyu konuşmak için uygun 
bir zaman değil” gibi gerekçelerle mesalın iletil- 
mesinden kaginilabilir. 


- Mesaji iletmek: mesaji iletme iki önemli unsur i- 
çerir: doğrudanlık ve duyarlılık. Doğrudan ve 
duyarsız mesallar diğer kişi tarafından dinlenmez 
(Sorumluluğu başkasının üzerine atıyorsunuz, 
bunu değiştirmelisiniz). Duyarlı ve dolaylı mesaj- 
lar ise dinlenir fakat anlaşılmaz (Burada henüz 
fark edemediğiniz bir şey olabilir mi?). Doğrudan 
ve duyarlı mesajlar ise mesajin hem dinlenmesini 
hem de anlaşılmasını sağlar (Sorunlara işaret et- 
mek ve ileride kimsenin zarar görmemesini sağ- 
lamak benim işimin bir parçası. Teslimatın yerine 
ulaştırılması sizin sorumluluğunuzda dolayısıyla 
ürünlerin belirtilen adreslere gönderilip gönde- 
rilmediğini siz kontrol etmelisiniz)145. 


12 A.g.e., s: 503. 
13 John J. Engels, “Delivering Difficult Messages’, Journal of Accountancy. 
New York: Jul 2007, Vol. 204, Iss. 1; s: 50. 
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6.5. Her Hangi Bir Toplantıda Kaçınılması Gereken 
Yaklaşımlar 


- Bitmeyen film ya da kitap özetleri. 
- Politik ya dini şakalar. 


- “Buna kaç para verdiniz?”, “Bu pırlantalar gerçek 
mi?”. Para üzerine sorular kabalıktır. 


- Utandırıcı kişisel bilgiler: örneğin evliliğiniz hak- 
kında. 


- Rahatsızlığınızla ilgili ayrıntılı açıklamalar. 


- “Çocukların yatma zamanı gelmedi mi?”, “Siz ha- 
la evli değil misiniz?” gibi üstünlük taslayıcı ko- 
nuşmalarls4. 


6.6. Çok Mu Konuşuyorsunuz? 


Sürekli konuşan birini düşünün (hepimiz bu tip 
insanları tanırız). Muhtemelen bu kişilerin sıkıcı ve 
kendileriyle meşgul olduklarını düşünürüz. Diğer 
yandan siz de sürekli konuşan biri olarak da görülüyor 
olabilirsiniz: örneğin siz işyerinde yürürken, sizin onla- 
rı dakikalarca lafa tutacağınız endişesiyle insanlar baş- 
ka yönlere mi bakıyor? 


Konuşmalarınız sürekli olarak bir dakikayı aşıyor 
mu? Konuyla ilgili konuşmak yerine sürekli konunun 
etrafında mı dolaşıyorsunuz? Dinleyicileriniz başka 
yönlere bakmak, sürekli kımıldanmak gibi ilgisizlik 
belirtileri mi gösteriyor? Şüphesiz bazı kişiler karşıla- 
rındakileri dinleme konusunda sorunlar yaşar. Ancak 
sohbet ettiğiniz kişilerden dörtten fazlası ilgisizlik be- 
lirtileri gösteriyorsa, sorun muhtemelen sizden kaynak- 
lanmaktadır. 


144 Beth Levine, “How to Tak to Anyone at a Party”, Good Housekeeping, New 
York: Oct 2006. Vol. 243, Iss. 4; s: 134. 
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İşyerinde daha çok isle ilgisiz konulardan mı bah- 
sediyorsunuz? İş arkadaslariniz muhtemelen çocuğu- 
nuzun okuldaki faaliyetleri ile fazla ilgilenmeyecekler- 
dir. Ayrıntılara çok fazla mı önem veriyorsunuz? Kafa- 
nızda uçuşan bir çok fikir oluyor ve bunların hepsini 
bir çırpıda mı anlatmak istiyorsunuz)? 


Konuşma monolog biçiminde olmamalıdır, bu bir 
paylaşmadır ve karşınızdaki kişinin ihtiyaçlarına karşı 
dikkatli olmalısınız. İşyerinde çok konuşmak size pa- 
halıya mal olabilir: size fazla saygı duyulmayabilir ve 
daha az yakın arkadaşlıklar kurabilirsiniz. 


Böyle bir sorunun ilacı şudur: kendinizden fazla 
bahsetmemek, daha net ve kısa konuşmak, verdiğiniz 
ayrıntıların dinleyicilerinizin sizden daha az etkileyici 
olacağını unutmamakıi45. 


15 Marty Nemko, “Do You Talk Too Much?”, Kiplinger's Personal Finance, 
VVashington: Apr 2007. Vol. 61, İss. 4, s: 90. 


7. SÖZEL OLMAYAN İLETİŞİM 


İletişim uzmanları genel olarak kabul ederler ki iki 
kişi yüz yüze bir iletişime girdiklerinde, toplam mesa- 
iin ancak çok küçük bir kısmı sözcüklerle iletilir. Mesa- 
jin önemli bir bölümü ses tonu, vurgu, hız, ses gücü 
gibi ses unsurlarıyla iletilmektedir. Mesajin en büyük 
bölümü ise el, kol hareketleri, duruş, yüz ifadesi, giyi- 
niş ve hatta koku ile iletilmektedir. 


İkna sürecinde sözel olmayan mesajlar sözel mesaji 
destekleyebilir ya da onunla çatışabilir. Sözel ve sözel 
olmayan unsurlar arasında bir uyuşmazlık durumunda 
sözel olmayan unsurlar başat duruma geçer. Konuşur- 
ken ya da dinlerken dikkatimiz beden dilinden çok söz- 
cüklere odaklanır ancak degerlendirme, bu iki unsuru 
da içerir. Bilincimiz, iletişimin içeriğiyle meşgul iken, 
bilinç altı bizim için ya da bize rakip gibi çalışabilir. 
Sözel olmayan işaretlerin istediğimiz biçimde ortaya 
çıkması için, belirli bir hazırlık yapmak gerekebilir146. 


Kelimeler kullanılmadan aktarılan her türlü bilgi 
ya da duygu, sözel olmayan iletişimdir. Sözel olmayan 
iletişim önemlidir zira söylediklerimizden çok daha 
fazla önem taşır. Kelimeler sadece duyma duyusunu 
uyardıkları halde, sözel olmayan iletişim görme, kok- 
lama, tatma duyularını uyarabilmektedir. Birden fazla 
duyunun uyarılması sonucu, insanlar sözel olmayan 
işaretlere muhtemelen duygusal olarak tepki verecek- 
ler, buna karşın kelimelere tepkileri ise sadece ussal 
olacaktır. Diğer yandan sözel olmayan iletişim konu- 
sundaki bilgiler henüz tamamlanmamıştır. Bu eksikli- 


16 Paul Preston, “Nonverbal Communication: Do You Really Say VVhat You 
Mean?”, Journal of Healthcare Management. Chicago: Mar/Apr 2005. Vol. 
50, Iss. 2, s: 83. 
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gin nedenlerinden biri, toplum genel olarak sözel yöne- 
limlidir. Çocukların eğitiminde, kusursuz iletişim ke- 
limelerin etkin kullanımına bağlanmıştır. Bunun sonu- 
cunda ise sözel olmayan iletişim üzerine araştırmalar 
yavaş ilerlemektedir. 


Bir başka açıklama ise sözel olmayan iletisimin 
gündelik sıradan davranışlarımızın içinde olmasıdır. Bu 
işaretleri farkında olmadan kullanırız. Sözel iletişimin 
daha çok farkındayızdır. Yargılarımız sözel olmayan 
işaretlere dayanmasına karşın, bu işaretlerin farkına 
varmayız147. Konuşma sözel olmayan ipuçları olmaksı- 
zın nadiren gerçekleşir. İnsanlar telefonda görüştükleri 
kişinin asla göremeyeceği hareketleri otomatik olarak 
yaparlar. Benzer biçimde bilgisayar aracılığı ile yapılan 
konuşmalar, sözel olmayan ipuçları aktarılamadığı için 
güç olabilmektedir. Öte yandan, sözel olmayan kanalla- 
rın konuşmayla birlikte gerçekleşmesi, her zaman anla- 
mayı kolaylaştırmamaktadır (tehdit, iğneleme gibi gü- 
lümsemeye eşlik eden olumsuz mesajlar)'48. Sözel ileti- 
şim sistemlerinin tersine, belirli bir kültürün sözel olma- 
yan kodlarının anlamı hakkında herhangi bir sözlük ya 
da bir kurallar dizisi yoktur. Sözel olmayan mesajlarin 
anlamı genel olarak sözel kodlardan daha az kesindir. 
Sözel olmayan mesajlar “sessiz bir dil” işlevi görür ve 
anlamı gizli ya da göze çarpmayan yollarla aktarir!49. 


147 Richard L. Weaver, Understanding Interpersonal Communication, 7. B., 
Longman, New York 1996, s: 201. 
Micheal A. Hogg, Graham M. Vaughan, Sosyal Psikolo/i, çev. İbrahim Yıldız, 
Aydın Gelmez, Utopya, Ankara 2007, s: 629. Sözel olmayan iletişimde doğru 
bir biçimde kod açma (decode) gereklidir. Kod açma önemlidir, bazı hastalar 
bunu hiç gerçekleştiremezler. Diğer yandan kodlama da çok önemli bir unsur- 
dur (Micheal Argyle, “Les Competences Sociales” , trad. de Elisabeth de Gal- 
bert, Psychologie Sociale des Relations a Autrui, ed. Serge Moscovici, Na- 
than, Paris 1994, s: 94. 
19 Myron W. Lustig, Jolene Koestler, Intercultural Competence, 3. B., 
Longman, New York 1999, s: 206. 
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7.1. Sözel Olmayan İletişim Neden Onemlidir 


Sözel olmayan iletişim, dilden çok önce kullanılan, 
iletişimin en eski ve ilkel biçimidir. Ancak yine de ço- 
ğunlukla söylediklerimize eşlik eden sözel olmayan 
unsurlara daha az dikkat ederiz. Genellikle söylenenle- 
rin istenilen etkiyi yaratıp yaratmadığını dikkat etme- 
mize karşın, bunu nasıl söylediğimiz, uyguladığımız 
sansürden kaçar, ne kadar çaba göstersek de, gerçek 
ifşa edilir. Bir başka ifade ile sözel mesaj yalan içerse 
bile, sözel olmayan mesaj, iletişim sürecinin doğruyu 
aktaran biçimi olarak görülür150. Sözel olmayan iletişim 
önemlidir ancak iletişim süreci içindeki önemi ne ka- 
dardır? Örneğin bazı araştırmalar sözel olamayan un- 
surların aktarılan mesajin toplam etkisi içindeki payı- 
nın % 93”e ulaştığını göstermektedir. Ancak sözel ol- 
mayan iletişimin oranını % 70 olarak gösteren araştır- 
malar da vardır. Bunlara göre iletişimde ortaya çıkan 
anlam ancak % 30 - % 35 oranında kelimelere dayalıdır. 
İstatistikler dışında sözel iletişimin yaşamımızda öne- 
mini gösteren başlıca unsurlar şunlardır: 


Duygu ve Heyecan: sözel olmayan iletişim duygu ve 
heyecanlar hakkında bilgimizin en zengin kaynağıdır. 
Duygu ve heyecanın iletilmesinde sözel olmayan işa- 
retler en güvenilir ve istikrarlı göstergelerdir151. Duy- 
gular tüm dünyada hemen hemen aynı biçimde ifade 
edilir. Hoşlanmak, öfke, korku, tiksinme ve şaşkınlık, 
tüm dünyada aynı biçimde anlaşılan temel duygular- 
dır. Bununla birlikte bu duyguları kültürlere özgü ifa- 
de kuralları vardır: örneğin laponlar kendi duygularını 
kontrol etmeye çalışırlar ve hoş olmayan duygularını 


50 David Dickson, Owen Hargie, Skilled Interpersonal Communication: Re- 
search, Theory, and Practice, Routledge, London 2003, s: 44, 45. 

151 Richard L. Weaver, Understanding Interpersonal Communication, s: 202- 
204. 
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dışa vurmaktan kaginirlar!=. 


Aldatma, Çarpıtma ve Karışıklık: sözel olmayan ileti- 
şim anlam ve niyeti, göreli olarak herhangi bir aldat- 
maya, çarpıtmaya ya da karışıklığa izin vermeyecek 
biçimde aktarır. Zira sözel olmayan iletişim doğal, ra- 
hat ve kendiliğindendir, nadiren bilinçli bir şekilde 
kontrol edilebilir. Kelimeler ise gizlemek, çarpıtmak, 
karışıklık yaratmak ve aldatmak amacıyla kullanılabi- 
lirler. 


Yüksek Nitelikli İletişim: sözel olmayan iletişim yük- 
sek nitelikli iletişimi gerçekleştirmek için gereklidir. Bu 
bağlamda yükseklik, incelik, kalınlık (pitch) ya da ton 
gibi sesin dil dışındaki unsurları (paralanguage) önem 
kazanmaktadır. Örneğin birlikte yemeğe çıktığınız kız 
arkadaşınız size “Nasıl görünüyorum?” diye sorarsa, 
“Harika görünüyorsun” gibi bir cevap beklediğini be- 
lirten tüm işaretleri aktarır. Benzer biçimde verdiğiniz 
cevap da destek ve ilgi ifade eden işaretler içermek 
durumundadır. Bu işaretler de sesin dil dışındaki un- 
surlarıyla aktarılır. Yani ne söylediğinizden çok nasıl 
söylediğiniz önemlidir. 

İleri Düzeyde Etkili İletişim: sözel olmayan iletişim, 
sözel işaretlerden çok daha etkili araçları temsil eder. 
Sözel iletişim genel olarak aşırı tekrar, iki anlamlılık ve 
soyutlama içerir. Bu özellikler zaman zaman önemli 
olsa da, iletişimin etkisiz olmasına neden olur. 


Ima Etme (Suggestion): genellikle duygularımızı 
doğrudan ifade etmekten kaçınırız. İma, ne demek is- 
tediğinizi kelimeleri kullanmadan aktarma sürecidir. 
Bu yöntemle her zaman niyetimizin farklı olduğunu 
ileri sürebiliriz. Zira kelimeler, sözel olmayan işaretler- 


152 Harry C. Triandis, Culture and Social Behavior, McGraw-Hill, New York 
1994, s: 198. 
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den daha kalicidir. Ima yöntemini kullanarak, olumsuz 
psikolojik sonuçlardan kaçınabiliriz153. 


7.2. Sözel Olmayan İletişimin İşlevleri 


Sözel olmayan iletişimin, aynı zamanda gerçekle- 
şen sözel iletişimden bağımsız, kendi kuralları ile işle- 
yen bir yapısı yoktur. Çoğunlukla bu ikisi birbirinden 
bağımsız değildir. Sözel olmayan iletişimin 6 işlevi 
vardır: 


Tekrarlayıcı kullanım (Redundancy): bu durumda sö- 
zel olmayan iletişim, kelimelerle aynı şeyi ifade eder. 
Birine “Çok başarılı bir iş yapmışsın” diyerek onu 
överken, onun omuzlarına hafifçe vurabilir, gülümser 
ve başınızı sallayarak aynı mesalı iletirsiniz. Gürültülü 
bir restoranda yüksek sesle iki ızgara isteyebilir ve eli- 
nizle de iki işareti yaparsınız. Her iki durumda da sö- 
zel olmayan işaretler iletişimin doğruluğunu sağlar154. 
Birine, önerdiği şeyin kötü bir düşünce olduğunu ifade 
ederken, bir yandan “Hayır” derken diğer yandan ba- 
şınızı bir yandan öbür yana sallarsınız 555. 


Yerine Kullanma (Substitution): sözel olmayan ileti- 
şim zaman zaman kelimelerin yerini alabilir. Bazı özel 
işaretler kelimelerin yerine kullanılır. Orneğin otostop 
yaparken kullanılan işaret ya da başparmağın yukarı 
kaldırılması. Ancak işaretler daha karmaşık da olabilir. 
Hoşlanma ya da hoşlanmama, baskınlık ya da e- 
dilgenlik sözel olmayan işaretlerle de ifade edilebilir 
ancak bu işaretlerin doğru anlaşılması kolay olmayabi- 
lir156. Çok yakın bir arkadaşınızla karşılaştığınızda onu 


153 Richard L. Weaver, Understanding Interpersonal Communication, s: 204-205. 
154 A.g.e.,s: 210. 

55 Larry Samovar, Richard Porter, Communication Betvveen Cultures, 5. B., 
Thomson, Belmont 2004, s: 170. 

Richard L. Weaver, Understanding Interpersonal Communication, s: 210. 
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selamlamak için, yüzünüzde geniş bir gülümseme ile 
kollarınızı açarsınız yani duygularınızı ifade etmek için 
kelimeleri değil yüz ifadesi ve beden dilini kullanırsı- 
nız157. 


Tamamlama (Complementation): sözel olmayan ileti- 
şim kelimelerin anlamını biraz değiştirmek için tamam- 
layıcı olarak da kullanılırlar. Bu durumda ne sözel me- 
sajla benzer, ne de onun yerine bir kullanım söz konu- 
sudur. Örneğin belirli bir olaya tanık olan kişi bundan 
çok etkilenmiş olabilir, dolayısıyla daha hızlı konuşabi- 
lir, hareketleri daha aktif ve çabuktur ve yüz ifadesi de 
daha canlı ve anlamlıdır. Bu durumda sözel olmayan 
işaretler, olayın sözel anlatımını daha canlı ve ilginç 
kilacaktir. 


Vurgulama (Emphasis): burada sözel mesajin vurgu- 
lanması söz konusudur. Ses sıklıkla bu amaçla kullani- 
lır. Örneğin belirli bir noktayı vurgulamak için hızlı ya 
da yavaş konuşabilir veya sesinizin inceliğini ya da 
kalınlığını değiştirebilirsiniz. Bir konuşmacı ifadesini 
güçlendirmek için yumruğunu masaya vurabilir. 


Karşıtlık (Contradiction): sözel olmayan iletişim sö- 
zel mesai ile çelişebilir. Ornegin sinirli olmadığınızı 
söylersiniz ancak bedeniniz terliyor ve eliniz titriyor 
olabilir. Yalan detektörleri bu farklılıkları çok ayrıntılı 
bir biçimde saptamaktadır. Ya da sizin için hiç bir fark 
olmadığını söyleyebilir ama aniden yerinizden kalkıp 
kapıyı çarparak odayı terk edebilirsiniz. Bu gibi du- 
rumlarda sözel olmayan davranışlar, sözel mesaiları 
bastırmaktadır. 


Kelimelerle uyumlu olmadığı zaman sözel olma- 
yan davranışlar kafa karıştırıcı olabilir. Bu durum özel- 
likle alaycı yaklaşımlarda geçerlidir. “Çok başarılı bir 


157 Larry Samovar, Richard Porter, Communication Betvveen Cultures, s: 170. 
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çalışma” cümlesini alaycı bir tonda söylenirse, olumsuz 
olarak algılanacaktır. Ancak çocuklar genellikle kelime- 
lere inanırlar. 


Düzenleme (Regulation): sözel olmayan iletişim za- 
man zaman sözel etkileşimi düzenler. Bir çok sözel 
olmayan işaret karşınızdakinin ne zaman konuşması, 
ne zaman susmasını belirtmek için kullanılır. Bunları 
konuyu değiştirmek, konuşma sırasındaki uzun durak- 
lamaları ortadan kaldırmak ve konuşmayı sona erdir- 
mek için kullanırsınız. Bir başka ifade ile sözel olmayan 
davranışlarla iletişim akışı düzenlenir158. 


7.3. Beden İletişimi 


Konuşma ve el-kol hareketleri anlamı farklı biçim- 
de kodlar. El, kol hareketleri, görsel olarak ya da taklit 
biçiminde, genel anlamı iletir. Konuşma ise, kodlanmış 
sözcükler ve gramer kuralları ile, anlamı farklı biçimde 
iletir. El kol hareketleri ve konuşma farklı temsil biçim- 
leri kullandığından, bu iki tarzın mesajdaki aynı bilgiyi 
desteklemesi zordur bununla birlikle genellikle iletilen 
bilgide el, kol hareketleri ile konuşma örtüşür159. Genel 
olarak beden iletişimi ikiye ayrılır: bedeninizle yaptığı- 
nız hareketler ve bedeninizin görünümü. 


7.3.1. Beden Hareketleri: beden hareketlerinin şu 
şekilde sınıflandırılabilir: 


Belirtke (Emblem): belirtkeler kelimeleri ikame eder- 
ler, bunlar belirli anlamları olan beden hareketleridir: 


” ” 


örneğin “tamam”, “sessiz ol”, “seni uyarıyorum” an- 
lamında belirtkeler kullanılmaktadır. 


158 Richard L. Weaver, Understanding Interpersonal Communication, s: 210- 
212. 

159 Susan Goldin-Meadow, “Gesture's Role in the Learning Process”, Theory into 
Practice. Columbus: Autumn 2004. Vol. 43, Iss. 4, s: 314. 
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Betimleç (illustrator). sözel mesaja eşlik eder ve onu 
aynen (resimler) betimler. Betimleçler iletişiminizi daha 
canlı kilar ve dinleyicin dikkatini çeker: örneğin çem- 
ber derken eller ile dairesel bir hareket yapmak. 


Duygu İfadeleri (affect display): duygu ifadeleri, 
duygu ifade eden yüz hareketleridir: bunlar öfke, kor- 
ku, mutluluk, şaşkınlık, yorgunluk ifade ederler. Duy- 
gu ifadeleri bilerek (kızgın ya da mutlu görünmek iste- 
diğinizde) ya da istem dışı olabilir. 


Düzenleyiciler (regulator): başkasının konuşmasını 
sürdürülmesini ya da kontrol edilmesini amaçlar. Bir 
başkasını dinlerken pasif değilsinizdir: başınızı salla- 
yabilir, dudaklarınızı büzebilir, gözlerinizi belirli bir 
yere diker, “mmm” “çık, çık” gibi çeşitli sesler çıkarabi- 
lirsiniz. Düzenleyiciler, konuşmacıdan nasıl konuşma- 
sını istediğiniz konusundaki beklentilerinizi ifade eder: 
“Devam et”, “Biraz yavaş”, “Emin misin” vb. 


Uyarlayıcılar (adaptor): belirli bir ihtiyacı karşılayan 
ve bilinçsiz yapılan hareketlerdir. Uyarlayıcılar belirli 
fiziksel ihtiyacı giderebilir: başını kaşımak, ağzınızda 
bir kuruluk hissettiğinizde dudaklarınızı ıslatmak veya 
saçlarınız gözlerinizin uzaklaştırmak. Hoşlandığınız 
biri ile karşılaştığınızda ona yakın durmak ya da hoş- 
lanmadığınız biri ile karşılaştığınızda kollarınızı göğ- 
sünüze kavuşturmak. Bu uyarlayıcılar bazen de bazı 
nesnelerin hareket ettirilmesi biçiminde olur: tükenmez 
kalemi sürekli açıp kapamak, kalem çiğnemek, kağıtla- 
ra anlamsız şeyler çizmek vb. 


7.3.2. Beden Görünümü: beden iletimi beden ha- 
reketi olmadan da gerçekleşebilir: örneğin boy ve kilo- 
nuz, gözleriniz, saçlarınızın rengi vb.. Gücünüz, çekici- 
liğiniz ve arkadaş ya da romantik bir eş olarak uygun- 
luğunuz, beden görünümünüzün çeşitli biçimleridir. 
Çekici insanların her türlü etkileşimde belirli avantajla- 
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rı vardır. Okulda daha iyi derece alırlar, arkadaşları ya 
da sevgilileri tarafından daha çok değer verilirler, işye- 
rindeki arkadaşları tarafından daha çok aranırlar. Belir- 
li bir kültürde çekici olarak görülen bir kişi muhtemel 
diğer kültürlerde de çekici görünecektir160. Beden dili 
iletişimin önemli bir unsurunu oluşturmaktadır, en az 
mesajimizin yarısını oluşturmaktadır. Yapılan bir araş- 
tırmaya göre bir konuşmada, sözel içerik iletişimin 
etkisinin % 7”sinden, ses tonu % 37”sinden sorumludur. 
Beden dili etkisi ise % 56”dır: örneğin bir müşterinin ya 
da iş arkadaşının güvenini kazanmak için, el sıkışmak 
için avuç içini yukarıya gelecek biçimde uzatın. Bu dü- 
rüstlük ve samimiyet ifade eder. Könuşurken ellerin 
cepte olması, ağzı sıkı izlenimi verir ve gizli bir takım 
amaçlarınız olduğunu düşündürüri61, Öğretmenler 
sınıfta ders anlatırlarken, el hareketleri ile konuşmaları, 
öğrencilerin anlatılanları daha iyi kavramalarını sağ- 
lamaktadır. 


Araştırmalar, beyinin el hareketlerini kontrol eden 
bölümünün, insanların matematik işlemleri yaparken 
genellikle aktif olduğunu göstermektedir. Beynin ko- 
nuşmadan sorumlu bölümü, el, kol ve baş hareketleri 
sırasında genellikle aktif duruma gelmektedir ki bu da 
dil ve hareket arasında bir bağlantı olduğunu göster- 
mektedir162. Dinleyicilerin kafası karıştığında oturduk- 
ları yerde kimildanmaya, ayaklarını yere sürtmeye 
başlar, eşyaları rasgele bir biçimde oynatır, onları kal- 
dırır birakirlar. Alınları kirişir, yüzlerini ya da gözlerini 
ovmaya başlayabilirler. Dinleyiciler sıkılmaya başla- 
dıklarında ise, başını başka yönlere çevirmeye ve san- 


160 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, 10. B., Pear- 
son, 2004, s: 182, 183. 

161 Harvey Mackay, “Gestures Louder Than VVords”, Times Union, Albany, N.Y.: 
Mar 30, 2008. s: 7 

162 Susanne Peckham, “Hand Gestures Help Convey Content”, The Education 
Digest, Sep 2007. Vol. 73, Iss. 1, s: 75. 
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dalyesine yığılmaya başlar, göz temasını keser, gözle- 
rini yukarılara diker, gözlerini kısa sürelerle ve hatta 
uzun süreli kapamaya başlar. Can sıkıntısı öfkeye dö- 
nüşmeye başladığında ise odayı terk etmeye, gazete 
okumaya ya da saatini sürekli kontrol etmeye başlar165. 


7.4. Yüz İletişimi 


Yüz ifadesi ile ilgili araştırmalar büyük ölçüde, 
duyguların nasıl iletildiği üzerine odaklaşmıştır. Yüz 
ifadelerine ilişkin altı temel duygu saptamıştır (daha 
karmaşık duygular bunlardan türemektedir): mutlu- 
luk, saskinhk, üzüntü, korku, tiksinme ve öfkö. Temel 
duygular yüz kası hareketlerine ilişkindir: şaşırınca 
kaşlar kalkar, ağız açılır. Temel duygularla bağlantılı 
yüz ifadelerinin görece evrensel olduğu görülmektedir. 
Ancak sergileme kuralları kültürden kültüre farklılaşa- 
bilmektedir: örneğin Akdeniz kültürlerinde kadınların 
duygularını ifade etmeleri teşvik edilirken, Avrupa ve 
Asya kültürlerinde erkekler bundan men edilirler. Ja- 
ponya’da insanlara, olumsuz duyguları dışavuran yüz 
ifadelerini denetlemek öğretilmektedir yani öfke ya da 
hüznü gizlemek için gülümsemek öğretilmektedir164. 


Kişilerarası etkileşimlerde, yüzünüz duygusal du- 
rumunuzu yansıtır. Sadece yüz hareketleri, hissettiği- 
niz hoşlanma, onay, sempati derecenizi iletir, bu alan- 
da bedenin kalanı daha fazla bir bilgi iletmez. Diğer 
alanlarda örneğin hissettiğiniz heyecanın derecesini 
ifade etmek için hem yüz, hem beden işaretlerini kul- 
lanabilirsiniz. Tabi ki bazı duyguları ifade etmek diğer- 
lerine göre daha kolaydır: örneğin mutluluk, sürpriz, 


163 Patti A Wood, “How to Read and Respond to Your Audience's Body Lan- 
guage”, Consulting to Management. Burlingame: Dec 2005. Vol. 16, Iss. 4, 
s: 28. 

164 Micheal A. Hogg, Graham M. Vaughan, Sosyal Psikoloji, s: 633, 634. 
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üzüntü gibi duygusal ifadeler çoğunlukla kolayca anla- 
şılmaktadır. Diğer yandan kadınların erkeklere göre 
yüz ifadelerini daha doğru biçimde anladıkları görül- 
mektedir. Yüz ifadeleri aynı zamanda içinde bulunulan 
ortama bağlı olarak farklı değerlendirilmektedir: örne- 
ğin asık suratlı biri karşısında gülümseme saldırgan ve 
alaycı bir davranış olarak değerlendirilmektedir. Kaşla- 
rı çatık biri karşısında ise, gülümseme barışçı ve arka- 
daşça olarak degerlendirilmektedir. 


Yüz ifadelerini etkileyen bir başka unsur ise kül- 
türdür. Farklı kültürlerin üyeleri yüz ifadelerini farklı 
bir biçimde kullanabilmektedirler zira hangi duygular 
için hangi yüz ifadelerinin kullanılma biçimi konusun- 
daki kurallar farklı olabilmektedir: bir araştırmada 
Amerikalı ve lapon öğrencilere aynı ameliyat filmi gös- 
terilmiştir. Ogrenciler filmi yalnız seyrettiklerinde hoş- 
nutsuzluğu gösteren benzer yüz ifadeleri kullanmala- 
rına karşın, aynı film birlikte izlendiğinde, Amerikalı- 
lar hoşnutsuzluklarını gösteren yüz ifadeleri kullanma- 
larına karşın, Japon öğrencilerin yüz ifadelerinde hiçbir 
duygusal tepki görülmemiştir. Benzer biçimde Japon 
kadınlarının yüzlerinde geniş bir gülümseme görül- 
memekte, fazla gülümsediklerinde elleriyle yüzlerini 
kapamaktadırlar. ABD”de ise böyle bir sınırlama yok- 
tur ve kadınlar istedikleri biçimde giilitmsemektedirler. 
Bir başka ifade ile yüz ifadelerinin anlamı da farklı kül- 
türlerde farklı değerlendirilebilmektedir: örneğin Ame- 
rikalılar gülümseyen bir yüzü daha çekici, daha zeki ve 
daha sosyal olarak değerlendirmektedirler. Japonlar ise 
gülümseyen bir yüz ifadesine sahip kişiler daha sosyal 
olarak değerlendirmekteler fakat çekici bulmamakta- 
dırlar ve nötr bir yüz ifadesine sahip kişiyi daha zeki 
olarak değerlendirilmektedirler165. 


165 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 184-185. 
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7.4.1. Göz İletişimi 


Gözlerle iletilen mesailar, göz hareketinin süresi, 
yönü ve niteliğine bağlı olarak değişmektedir. İngiltere 
ve ABD”de ortalama göz atma süresi 2.95 saniyedir. 
Karşılıklı bakışma süresi ise 1.18 saniyedir. Eğer göz 
teması 1.18 saniyeden az sürerse bu kişinin ilgisiz, u- 
tangaç veya meşgul olduğu sonucunu çıkarabilirsiniz. 
Uygun süre aşıldığı durumlarda, bakışın yüksek bir 
ilgi göstergesi olduğunu düşünmek gerekir. 


ABD”nin birçok bölgesinde direkt göz teması dü- 
rüstlük ve samimiyet göstergesi olarak kabul edilir. 
Ancak Japonlar bu durumu saygısızlık olarak nitelen- 
dirirler. Japonlar karşılarındaki kişiye nadiren gözlerini 
dikerler ve bu da çok kısa süre için gerçekleşir. Birçok 
Hispanik kültürde direkt göz teması belirli eşit konum 
ifade eder ve örneğin bir çocuk bir yetkili ile görüşür- 
ken bu davranıştan kaçınmalıdır. Gözlerin yönü de 
mesai iletir. Genel olarak biriyle konuşurken, karşınız- 
dakinin yüzüne bakar, sonra başka tarafa bakar ve yine 
karşınızdaki, bu süreç devam eder. Bu bakış yönü bo- 
zulduğunda, farklı anlamlar iletilmiş olur -yüksek veya 
düşük ilgi, gerginlik vb.-. Bakışın niteliği de -ne kadar 
geniş ya da dar bir alana baktığınız- mesai iletir, örne- 
ğin ilgi düzeyi, sürpriz, korku, tiksinme gibi duygular. 


7.4.2. Göz Teması 


Bakış pek çok bakımdan sözel olmayan iletişim 
kanallarının en bilgilendiricisi ve en önemlisidir. Belirli 
koşullarda göz teması rahatsız edici ve hatta utandırıcı 
olsa da (yoldan geçen bir yabancıyla kurulan göz tema- 
sı), dürtülerimiz bizi başkalarının gözlerindeki bilgiyi 
aramaya iter. Göz temasının yokluğu ise cesaret kırıcı 
olabilir. Gözlerini görmediğimiz biriyle (koyu renk 
güneş gözlükleri takan biriyle) ya da göz temasından 
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sürekli kaçınan biriyle iletişim kurmak çok can sıkıcı 
olabilir. Göz temasından kaçınmal ise tersine güvenlik 
ve mahremiyet duygularını güçlendirebilir: kadın tu- 
ristler güneş gözlüğü takmaya ve yabancı erkeklerle 
göz temasından kaçınmaya özendirilirler166. 


Göz temasını çeşitli önemli işlevler için kullanabi- 
lirsiniz. Geri bildirim yapmak için: örneğin başkası ile 
konuşurken, “Ne düşünüyorsun” veya “Bir tepki ver” 
demek yerine, ona kararlı bir şekilde bakarsınız. Benzer 
biçimde konuşmacılara, onları dinlediğinizi göstermek 
için bakarsınız. Dinleyiciler konuşmacılara, konuşmacı- 
ların dinleyicilere baktiklarindan daha çok baktiklari 
bilinmektedir. İki ya da daha çok kişi ile konuşurken, 
dinleyicilerinizin dikkat ve ilgilerini korumak için on- 
larla göz teması kurarsınız. Bazıları dikkatini sizi yö- 
neltmezse, muhtemelen göz temasını arttırırsınız. Çok 
önemli bir noktaya temas ettiğinizde, dinleyicilerinize 
kararlı bir biçimde bakarsınız (ki bu durum görsel bas- 
kinhk davranışı olarak adlandırılır). 


Göz teması aynı zamanda konuşmayı düzenler ve 
kontrol eder: örneğin göz hareketi ile diğer kişiye ileti- 
şim kanallarının açık olduğunu ve konuşabileceği me- 
sajini iletebilirsiniz: örneğin sınıfta öğretmen bir soru 
sorduktan sonra gözünü bir öğrenciye kilitlerse, bu 
öğrencinin cevap vermesini bekliyor demektir. Bu du- 
rumda herhangi bir sözel mesaj söz konusu olmadan 
öğrencinin soruyu yanıtlaması beklenir. 


Göz teması iki kişi arasındaki ilişkinin niteliği ko- 
nusunda da -olumlu ya da olumsuz bakış- bilgi verir: 
örneğin ABD”de birinden hoşlandığınızda göz temasını 
arttırırsınız. Göz teması statü ve saldırganlık işareti 
olarak da kullanılır. Birçok genç için bir yabancıya yö- 
nelik uzun süre devam eden bir göz teması bir saldır- 


166 Micheal A. Hogg, Graham M. Vaughan, Sosyal Psikoloii, s: 630. 
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ganlık belirtisidir ve genellikle fiziksel şiddetle sonuç- 
lanır. Daha az uç bir örnek, görsel baskınlık sağlayarak 
birinin kendi statüsünü güçlendirmesidir. Ortalama 
insan dinlerken ileri düzeyde göz teması kurar, konu- 
şurken ise düşük düzeyde göz teması kurar. 


7.4.3. Gözünü Kaçırma 


Göz temasından kaçındığınız ya da bakışlarınızı 
başka tarafa çevirdiğinizde, diğerlerine özel alanlarını 
korumalarına izin veriyorsunuz demektir. Gözleri ka- 
çırma aynı zamanda kişiye ya da konuya ilgi eksikliği- 
ni de gösterir. Bazı zamanlar devekuşu gibi hoş olma- 
yan şeyleri görmemek için gözlerimizi kaparız: birçok 
kişi çok kötü bir şeyi görmemek için gözlerini hızla 
kapar. Çok hoş olmayan şeyler söylendiğinde de gözle- 
rimizi kaparız. Bazı zamanlar da görsel uyarıları engel- 
lemek ve diğer duyularımızı daha güçlendirmek için 
de gözlerimizi kaparız, örneğin hoşlandığımız bir mü- 
zik parçası dinlerken sıklıkla gözlerimizi kaparız. 


7.5. Dokunma İletişimi 


Dokunma iletisimi, iletişimin belki de en ilkel bi- 
çimidir. Doğumdan hemen sonra çocuk okşanır, hafifçe 
sıvazlanır. Çocuk da dünyayı dokunarak keşfeder. Kısa 
süre içinde dokunarak iletişim kurmayı öğrenir. 


7.5.1. Dokunmanın Anlamı 


Dokunma birçok şey anlatabilir. Olumlu duygular 
dokunma ile iletilebilir, romantik ilişkilerde ya da ya- 
kın arkadaşlıklarda bu durum daha one çıkar. Olumlu 
duygular arasında en önemlileri destek, takdir, güven, 
sevgi ve cinselliktir. Dokunma aynı zamanda mizahi 
mesalları da iletir. Bu anlamda dokunma diğer kişiye, 
söylenenleri fazla ciddiye almamasını ifade eder. 


107 


Dokunma diğer kişinin tutum ve davranışlarının 
kontrol edilmesi amacıyla da yapılır: örneğin diğer kişi- 
ye dokunarak “Acele et”, “Burada dur” gibi mesajlar 
iletebiliriz. Dokunma aynı zamanda baskın olma mesa- 
jini da iletir: örneğin alt statüdeki kişilerin amirlerine 
dokunmaları hoş karşılanmaz. Selam verme ya da 
uğurlama gibi adetlere dayalı dokunmalar: merhaba ya 
da uğurlama anlamında el sıkmak en sık görülen adet- 
lere dayalı dokunmadır. Diğer yandan başkasının om- 
zuna elini koymak bu tür bir dokunmadır. Göreze ilişkin 
dokunmalar da olabilir: örneğin birine arabadan iner- 
ken yardım etmek, diğerinin alına dokunarak ateşi 
olup olmadığını kontrol etmek. Bu tür dokunmalar 
genellikle olumlu degerlendirilirler. 


7.5.2. Dokunmadan Kaçınma 


Her ne kadar zaman zaman dokunmak ya da do- 
kunulmak ihtiyacı ya da isteği duyuyorsak da, bazen de 
bazı insanlardan ya da bazı durumlarda dokunmadan 
kaçınırız. Dokunmadan kaçınma ile iletişim korkusu 
arasında olumlu bir ilişki var görünmektedir. Sözlü ileti- 
şim kurmaktan korkan kişilerin, aynı zamanda dokun- 
madan kaçındıkları görülmektedir. Dokunmadan ka- 
çınma, başkalarına açılma konusunda çekingen davra- 
nanlar arasında sıklıkla rastlanmaktadır. Erkekler kadın- 
lardan daha fazla hemcinsleri arasında dokunmaktan 
kaçınmaktadır. Yaşlı insanlar gençlerden daha çok karşı 
cinsiyetle dokunmaktan kaçınma eğilimindedirler. 


Karşı cinsiyetten arkadaşlar, ayni cinsiyetten arka- 
daşlar arasında olandan daha fazla dokunmanın söz 
konusu olduğunu ifade etmektedirler. Bu da toplum- 
daki aynı cinsiyettekilerin birbirlerine dokunmalarına 
karşı önyargılardan kaynaklandığı söylenebilir167. 


167 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 186-190. 
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7.6.Sözel Olmayan İletişimde Sesin Kullanimi ve 
Sessizlik 


Sözel olmayan iletişimin, genel olarak sesin kulla- 
nımına bağlı olduklarından aynı gibi görülen iki yönü, 
sesin kullanımı ve sessizliktir. 


7.6.1. Sesin Kullanımı 


Ses konuşmanın bir boyutudur. Ne söylediğiniz- 
den çok nasıl söylediğiniz konusuna ilişkindir. Belirli 
bir cümlede farklı kelimelere vurgu yaparak farklı an- 
lamlar üretebilirsiniz: 


Yarın arabayla tatile mi çıkacaksın? 
- Yarın arabayla tatile mi çıkacaksın? 
- Yarın arabayla tatile mi çıkacaksın? 


Yukarda aynı kelimeler kullanılmasına karşı, her 
üç cümle de farklı mesai iletir. Bu farklılaşmaya tek 
neden yapılan vurgulamalardır. Vurgulamaya ek ola- 
rak sesin hızı (rate) ve gücü de (volume) önemli unsur- 
lardır. Gülmek, bağırmak, inlemek, sızlanmak, 
“mmm”, “çık çık” gibi sesler kullanmak, ses perdesi 
(pitch) de sesin kullanımının unsurları arasındadır -ses 
tonunun yüksek ya da alçak olması-168. Düşük ses per- 
desi hüzün ve sıkıntı iletirken, yüksek ses perdesi öfke 
korku ve şaşkınlık iletir. Hızlı konuşma ise sıklıkla güç 
ve kontrol yetisini gösterir169. 


166 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 194. Ses, 
uygulanan belili bir basınçla havanın titreşmesi sonucu oluşur (bak. Ses). Be- 
lirli bir zaman aralığı içindeki ses dalgalarina frekans denir. Titreşimler hızlan- 
dikça, kulagimiza ulaşan dalga sayısı da artar, bir başka deyişle sesin frekan- 
sı yükselir. İhsan kulağı frekansı "sesin yüksekliği" ya da “sesin alçaklığı" ola- 
rak algılar. Buna ses perdesi denir. Frekans yükseldikçe ses perdesi de yük- 
selir. Kemanla çalman bir nota, obua ya da klametle çalındığında kulağımıza 
değişik gelir. Bunun nedeni kısmi sesleri oluşturan öteki frekansların her müzik 
aletinde değişik olmasıdır (http://www.muziktarihcesi.com/muzik-ve-ses.html). 

169 Micheal A. Hogg, Graham M. Vaughan, Sosyal Psikoloji, s: 619. 
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7.6.2. İnsanların Algısı ve Sesin Kullanimi 


Başkalarını dinlerken -onların söylediklerinin dı- 
şında- ses kullanımlarına bağlı olarak onlar hakkında 
bir izlenim oluştururuz: onları cinsiyet ve yaşlarından, 
kişilik özelliklerine (utangaç, saldırgan) ve iyi ya da 
kötü insan, kötü ya da iyi niyetli gibi bu kişiler hakkın- 
da degerlendirmelerde bulunuruz. 


Onemli sonuçlardan biri de kişilerin sosyo ekono- 
mik statüleri hakkında 60 saniyelik bir ses örneğinin 
dinleme sonunda bir fikir sahibi olunmasıdır. Bir çok 
dinleyici aslında 15 saniye sonunda görüşünün oluş- 
turduğunu belirtmektedir. Ayrıca yüksek statüde ol- 
duğu düşünülen kişilerin orta ya da düşük statüde 
olduğu düşünülenlerden daha güvenilir oldukları ka- 
bul edilmektedir. 


İlginç olan bir nokta da dinleyiciler yanlış bir değer- 
lendirme yapmış olsalar da, konuşmacının kişiliği hak- 
kinda fikir birliği olmuştur. Dinleyiciler sesin özellikleri 
ve kişilik ilişkisi hakkında belirli stereotipleri sonucu 
benzer değerlendirmeler yaptıkları söylenebilir. 


7.6.3. İkna ve Sesin Kullanımı 


Sesin hızı bir konuşmada en fazla dikkat edilen 
unsurlardan biridir. Bu konu zamanı sınırlı ve pahalı 
olan, reklamcılar, politikacılar ve bir başkasını etkile- 
meye çalışan herhangi birinin, ilgilenmesi gereken bir 
alandır. Normal konuşma hızından (dakikada 130-150 
kelime) daha hızlı konuşan insanlar, daha yavaş konu- 
şan insanlara göre daha ikna edici görülmektedirler. 
Anlama konusunda da hızlı konuşma avantajlidir. Da- 
kikada 201 kelime söylenen bir konuşmayı dinleyenler, 
mesajin % 95”ini anlamışlardır. Dakikada 282 kelime 
söylendiğinde ise anlama oranı % 90’a düşmektedir. 
Konuşma hızı çok fazla artmasına karşın, anlama oranı 
yavaşça düşmektedir. 
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7.6.4. Sessizlik 


Kelimeler ve hareketler gibi sessizligin de mesaj i- 
letiminde önemli bir yeri vardır. Sessizlik konuşmacı- 
ya, sözel iletişimini organize etmesi için düşünme süre- 
si verir. Ayrıca sessizlik dinleyiciyi gelecek olan önemli 
mesajlara hazırlar. 


Bazı insanlar sessizliği bir silah olarak, başkalarını 
kırmak için kullanırlar. Bir tartışma sonrası tarafların 
biri ya da ikisi ceza verme niyetiyle sessiz kalırlar. Ses- 
sizlik diğer kişiye yönelik tam anlamıyla bir ilgisizlik 
göstergesi de olabilir. 


Bazen sessizlik, endişe, utangaçlık ya da tehdit ifa- 
de eden bir yanıt olarak da kullanılabilir. Tanımadığı- 
nız insanlar arasında endişeli ya da çekingen olabilir ve 
sessiz kalmayı tercih edebilirsiniz. Sessiz kalarak red- 
dedilme olasılığını ortadan kaldırırsınız. 


Sessizlik bazı mesaiların iletilmesini önlemek için 
de başvurulan bir yöntemdir. Tartışma ortamında, bazı 
konuların ortaya dökülmemesi ve daha sonra üzüntü 
duyulabilecek şeyler söylenmemesi için, sessizlik tercih 
edilebilir. Böyle durumlarda sessizlik ortalığın yatış- 
masını ve tartışmanın daha ileri boyutlara ulaşmama- 
sını sağlayıcı bir unsurdur. 


Sessizlik bazen işbirliği yapmama ve medya oku- 
ma ifade edebilir, sessiz kalarak diğer kişinin konumu- 
nun meşruluğuna ya da otoritesine meydan okursu- 
nuz. Tabii ki söyleyecek bir şeyiniz olmadığı zaman da 
sessiz kalırsınız. 


7.6.5. Kültürel Farklılıklar ve Sessizlik 


ABD”de sessizlik genellikle olumsuz bir yaklaşım 
olarak görülür: örneğin bir iş toplantısında sessiz ka- 
lindiginda, sessiz kalan kişinin dinlemediği, ekleyecek 
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ilginç bir şeyi olmadığı, konuyu anlamadığı, duyarsiz 
olduğu, kendiyle çok fazla ilgili olduğu, konuşmalara 
dikkat etmediği gibi olumsuz düşünceler yol açar. Bu- 
na karşın diğer bazı kültürlerde sessizlik olumlu görü- 
lür. Birçok durumda Japonya’da sessizlik tercih edilen 
bir yöntemdir: örneğin Japon kadınları sessizliği, gücü 
elde tutmanın bir aracı olarak kullanmaktadirlar!”. 


7.7. Kişilerarası Mesafe 


Genel olarak bir kişi bir başkasına ilişkin arkadaş- 
hk ve yakınlık duyguları arttikca, ona daha yakın dur- 
maktadir ya da fiziksel anlamda onünla arasında daha 
az mesafe bırakmaktadır. Arkadaşlar birbirlerine ya- 
bancılardan daha yakın dururlar!”!. Kişilerarası mesafe 
her ne kadar üzerinde çok seyrek düşünüyor olsak da, 
kişilerarası iletişimde çok önemli bir etkendir. 


Samimi mesafe: samimi mesafe tarafların temas ha- 
linde olmaları ile 45 cm arasındaki mesafede olmaları 
durumunu kapsar. Diğer kişinin varlığı net bir biçimde 
hissedilir: bu kişinin sesini, kokusunu ve nefesini his- 
sedebilirsiniz. Koruma, rahatlatma ve dövüş amaçlı bir 
mesafedir. 


Kişisel mesafe: 45 cm ile 1,2 m. arasında olan bu me- 
şafe, başkalarının size dokunma mesafesini aşan bir 
alanda bulunduğunuzu gösterir. Başkaları size bu me- 
safede dokunabilir ya da sizi tutabilir, ama ancak kolla- 
rını uzatarak bunu yapabilirler17 (yakın tanışıklıklar, 
arkadaşlarla konuşma, görsel detay edinmek müm- 
kün). Kişisel mesafe kültürel farklılıklara duyarlıdır. 
Soğuk iklimlerde, insanlar iletişim kurarlarken, ılıman 


170 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 194-197. 

71 Shelley E. Taylor, Letitia Anne Peplau, David O. Sears, Sosyal Psikoloji, çev. 
Ali, Dönmez, İmge, Ankara 2007, s: 65. 

172 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 197. 
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iklimlerde yaşayanlardan daha çok aralarına mesafe 
koyarlar173. Herkesin çevresinde başkalarının girme- 
sinden hoşlanmadığı bir alanı vardır. Bu alana kişisel 
alan da denir. Çoğu insan kişisel alan hakkında dü- 
şünmemesine karşın, herkes yakın durmanın genellikle 
bir arkadaşlık ve ilgi işareti olduğunu bilir!74. 


Sosyal Mesafe: Diğerleri ile aranızdaki alan 1,2 m. 
ile 3,55 m. arasındadır, kişisel mesafede fark edilen gör- 
sel ayrıntılar, bu mesafede gözden kaçar. İş ortamında 
ya da diğer sosyal faaliyetlerinizde bu mesafeyi korur- 
sunuz. Yüksek dereceli görevlilerin bürolarında, masa- 
lar diğerleri ile bu mesafeyi koruyacak biçimde yerleş- 
tirilmiştir. Samimi mesafede göz temasının mümkün 
olmamasına karşın, bu mesafede göz teması asıldır aksi 
halde iletişim kurulamaz. 


Kamusal Mesafe: başkaları ile aranızda 35 m. den 
fazla mesafenin bulunduğu durumları kapsar. 3,5 m. 
mesafe kişiyi koruyucu bir alan oluşturur. Her ne ka- 
dar diğer kişilerin yüz ve göz detaylarını göremeseniz 
bile, yine de ne olduğunu anlayacak mesafedesinizdir. 
75+ m. civarındaki mesafelerde diğerlerini ayrı bireyler 
olarak değil, bir bütün olarak görürsünüz (konserler, 
konferanslar)!75. 


Kişilerarası mesafede de kültürlerarası farklılıklar 
ortaya çıkabilmektedir, örneğin Amerikalılarla karşılaş- 
tırıldığında, Araplar birbirleriyle daha doğrudan yüz 
yüze gelmekte, birbirlerine daha yakın oturmakta, da- 
ha fazla göz teması kurmakta ve daha yüksek sesle 
konusmaktadirlar’”6. 


73 Myron W. Lustig, Jolene Koestler, Intercultural Competence, s: 219. 

4 Shelley E. Taylor, Letitia Anne Peplau, David O. Sears, Sosyal Psikoloji, s: 65. 

75 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 198, 199. 

6 Peter B. Smith, Micheal Haris Bond, Social Psychology Across Cultures, 2. 
B., Prentice Hall, London 1998, s: 98. 
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Sözel olmayan iletişim üzerine yapılan bir çok ça- 
lisma insanların neden diğerleri ile aralarında bu mesa- 
feleri tuttukları üzerine yoğunlaşmışlardır. Bu teorile- 
rin başlıcaları şunlardır: 


7.7.1. Koruma Teorisi 


Buna göre insanlar istenmeyen temas ya da saldırı- 
lardan korunmak için, diğerleri ile aralarına böyle me- 
safeler koyarlar. Kendinize bir saldırı olabileceğini dü- 
şündüğünüzde, bedeninizi korumak için oluşturduğu- 
nuz tampon bölge büyür, çevrenizde daha geniş bir 
alan bulunmasını istersiniz. Buna karşın kendinizi gü- 
venli ve korunmuş hissettiğinizde, oluşturduğunuz 
tampon bölge küçülür: örneğin yakın arkadaşlarınızı 
ziyaret ettiğinizde ve kendinizi güvende hissettiğiniz- 
de, oluşturduğunuz tampon bölge daha önemsiz bir 
duruma gelir. 


7.7.2. Denge Teorisi 


Denge teorisi yakinlik ve mesafenin birlikte degis- 
tiğini iddia eder: yakınlık arttıkça mesafe azalır, yakin- 
hk azaldıkça mesafe artar. Bazen diğerleri ile aranızda- 
ki mesafe, gerçek yakınlık derecesini yansıtmaz. Bu 
gerçekleştiğinde bazı düzeltmeler yaparsınız: örneğin 
bit konsere giderken yan yana koltuk bileti bulamaz ya 
da büyük bir partiye gittiğinizde, yemek masasında 
yan yana oturamayabilirsiniz. Bu tür durumlarda sık 
biçimde göz teması kurarak ya da sürekli bakarak, psi- 
kolojik yakınlığı korumaya çalışırsınız. 


Bazı zamanlar ise yakın olmadığınız kişilerle çok 
yakın durmak zorunda kalabilirsiniz, örneğin kalabalık 
bir otobüste ya da dişçi koltuğunda. Bu tür durumlar- 
da ise psikolojik mesafeyi arttırırsınız: göz temasından 
kaçınır ya da başınızı başka yöne çevirirsiniz. Dişçi 
koltuğunda ise muhtemelen gözlerinizi kaparsınız. 
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7.7.3. Beklentinin İhlali Teorisi 


Beklentinin ihlali teorisi kisilerarasi etkilesim stire- 
cinde sizinle diger kisi arasindaki mesafe artar ya da 
azalırsa ne olacağı konusu üzerinedir. Her kültürde bir 
başkası ile konuşurken aradaki mesafenin ne olacağı 
konusunda belirli bir beklenti vardır. Tabii ki herkesin 
kendine özgü yaklaşımları da vardır. Bunlar mesafe 
beklentisini belirler. Bu mesafeler ihlal edildiklerinde 
ne olur? Eğer mesafe beklentisi önemli ölçüde ihlal 
edilirse (küçük ihlallere dikkat edilmez), ilişkinin ken- 
disine odaklanılır. Beklentiyi ihlal eden kişi, ihlal etme- 
yenlere göre daha güvenilmez bulunur. Eger diğer kisi 
sizi olumlu olarak değerlendiriyorsa (üst düzey bir 
yönetici ya da çok çekici biri iseniz), normu ihlal ettiği- 
nizde daha olumlu görülürsünüz. Eğer olumsuz değer- 
lendiriliyorsanız ve normu ihlal ederseniz, çok daha 
olumsuz görülürsünüz. 


7.7.A. Bölgeci Yaklaşım 

Alan ile ilgili diğer bir iletişim türü bölgeci yakla- 
şımdır yani belirli nesne ya da alanlara sahiplenici tep- 
kilerdir. Başlıca üç tür bölgeci yaklaşım söz konusudur: 


Birincil Bölgeler: yani kendinizin olarak gördüğü- 
nüz alanlardır: odanız, masanız veya çalıştığınız büro. 


İkincil Bölgeler: size ait olmayan fakat sizin kullan- 
dığınız alanlardır: sürekli gittiğiniz lokantada devamlı 
kullandığınız masa, siniftaki sıra. 


Kamusal Bölgeler: bunlar herkese açık alanlardır, bu 
alanlar kişiye ya da kuruluşlara ait olabilir ancak her- 
kes tarafından kullanılmaktadır. 


Birincil bölgelerde kurduğunuz kişilerarası etkile- 
şimlerde belirli bir avantajiniz vardır: kendi evinizde 
ya da ofisinizde bir tür lider konumunda olursunuz, 
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iletişim sürecini başlatır, sessizleşir, rahat bir biçimde 
oturursunuz. Bölgenin sahibi olarak baskın konumda 
olduğunuzdan kendi düşüncelerinizi daha kolay kabul 
ettirir, anlaşmaları lehinize sonuçlandırabilirsiniz17. 


7.8. Yapay Araçlar Kanalıyla İletişim 


Yapay araçlardan kastedilen insanlar tarafından 
yapılmış nesnelerle belirli mesaiların iletilmesidir: renk, 
giyim, mücevher, saç stili, parfüm. 


Alanın Dekorasyonu: alanın dekorasyonu algıları- 
mızı etkiler, örneğin hastaneye giren herkes duvarların 
ve mobilyaların steril olmasından, müzeye girenler 
binanın görkemli kolonlarından, camla korunmuş eser- 
lerden etkilenir. Hatta evin döşenme biçimi de bizi et- 
kiler. 


Özel mekanlarınız dekore etme biçiminiz kendiniz 
hakkında bazı şeyler iletir. Ofisinizdeki masif ağaç ma- 
sa ve kitaplık, doğu tarzı halı, kurumda önemli bir 
mevkide olduğunuzu gösterir. En azından metal masa- 
li, yerin taşla kaplı olduğu ofislerdeki kişilere göre da- 
ha üst statüde olduğunuz mesaji iletilir. Evdeki mobil- 
yaların değerleri, sizin toplum içindeki statü ve refahı- 
nızın göstergesidir. Dergiler sizin ilgi alanınızı gösterir. 
Televizyonun etrafında bulunan koltuk ve sandalyeler 
ne kadar çok televizyon izlediğinizi gösterir. Duvarlar- 
daki kitaplıklar sizin okumaya ne kadar meraklı oldu- 
ğunuz mesalını iletir. 


Renk İletişimi: renklerin anlamları büyük ölçüde bir 
kültürden diğerine değgişir. 


177 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 200, 201. 


Kırmızı Çin”de refah ve yeniden doğuş anlamına gelir ve 
neşeli, şen günlerde kullanılır. Fransa ve Ingiltere’de 
erillik, birçok Afrika ülkesinde ölüm, Japonya'’da öfke ve 
tehlike anlamında kullanılmaktadır. 


Yeşil İrlanda"da vatanseverlik, bazı Amerikan yerlilerinde 


dişillik, Misir'da doğurganlık ve güç, Japonya'da gençlik 
ve enerii anlamında kullanılmaktadır. 


Tayland”da ileri yaş, Malezyada cesaret ve Avrupa 
ülkelerinin çoğunda ölüm anlamında kullanılmaktadır. 


Birçok Müslüman ve Hindu kültüründe saflik ve barış, 
Japonya'da ölüm ve matem anlamında kullanılmaktadır. 


Renklerin biz psikolojik olarak etkilediğine dair 
kanıtlar vardır: örneğin nefes alıp verme kırmızı ışıkta 
artmakta ve mavi ışıkta yavaşlamaktadır. Benzer bi- 
çimde göz kırpma sıklığı da kırmızı ışıkta artmakta ve 
mavi ışıkta yavaşlamaktadır. Okul duvarları turuncu 
ve beyazdan maviye dönüştürüldüğünde, öğrencilerin 
kan basınçları azalmış ve akademik performansları 
yükselmiştir. 


İnsanların bir ürünü tercih etmeleri büyük ölçüde 
ambalafına bağlıdır: örneğin aynı kahve sarı bir kutuda 
alınınca hafif bir kahve olarak tanımlanmış, koyu kah- 
verengi bir kutuda alınınca sert bir kahve olarak tanım- 
lanmıştır. Hatta insanları bile giyim renklerine göre 
değerlendirmekteyiz: örneğin avukatınız mahkemede 
mavi bir takım elbise ile bulunursa, davayı kaybetmeyi 
hak ediyorsunuz demektir. Siyah çok güçlü bir renktir, 
yargıcın tepkisini çekebilir. Kahverengi yetersiz otorite 
göstergesidir. Yeşil muhtemelen olumsuz bir yanıta yol 
açacaktır. 


7.8.1. Giyim ve Süslenme 


Giyimin birçok işlevi vardır. Sizi kötü havalardan 
korur, spor yapmanızı kolaylaştırır. Giyim aynı za- 
manda kültürel ya da alt-kültürel aidiyetlerinizi ifade 
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edebilir. Zenginler ve fakirler aynı biçimde giyinmezler 
ne de mavi ya da beyaz yakalı çalışanlar, gençler ve 
yaşlılar. İnsanla en azından bir ölçüde üyesi olmak 
istedikleri gruplar ile kendilerini özdeşleştirmek için 
giyinirler. Evlilik ya da nişan yüzükleri de belirli me- 
saylar iletmek içindir. Bugün bedende kullanılan 
piercing modası özellikle gençler arasında giderek 
yaygınlaşmaktadır. Benzer biçimde dövmeler de (ta- 
too) mesaj iletmen başka bir yöntemidir: örneğin döv- 
me kullanan öğrenciler, dövme kullanmayanlara göre 
kendilerini daha maceracı, yaratıcı, bireyci ve risk alan 
olarak ifade etmek istemektedirler178. Kişisel görünü- 
mün birçok yönü bilinçli kontrol altındadır -giyim, saç 
ve cilt, bazı yönleri ise kısmen kontrol altındadır -fizik 
ve bedenin durumu-. Ayrıca görünümün kontrolü için 
çok zaman, para ve çaba harcanmaktadir, bu da sözel 
olmayan iletişimin özel bir biçimi olarak tanımlanabi- 
lir. Kişinin kendi görünümünü değiştirmesi kendisini 
tanıtmasına ilişkin görünmektedir, örneğin kendi hak- 
kinda mesaj göndermeye ilişkindir. Böylece insanlar 
uygun bir biçimde giyinerek, kendi sosyal statüleri, 
meslekleri, üyesi oldukları gruplar hakkında mesajlar 
verirler örneğin banka yöneticileri hippi gibi giyinmez- 
ler. Görünüm aynı zamanda insanın kişiliği ve psikolo- 
fik durumu hakkında da bilgi verir!79. 


Diğer yandan otorite giysileri içindeki kişilere kar- 
şı çıkmanın da çok güç olduğu görülmektedir. Yapılan 
bir çalışmada yolda rasgele yürüyen insanlardan alı- 
şılmadık isteklerde bulunuldu (yere atılmış kağıdı al- 
mak, otobüs durağı işaretinin diğer tarafında durmak 
vb.). Bu taleplerin yarısı sıradan giysiler içindeki biri 
tarafın yapılırken, diğer yarısında güvenlik görevlisi 


178 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 202-204. 

179 Micheal Argyle, “Non-Verbal Communication in Human Social Interaction”, 
Non-Verbal Communication, ed. By Robert A. Hinde, Cambridge University 
Press, Cambridge 1972, s: 248. 
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üniforması içinde yapıldı. Pek çok insan güvenlik üni- 
forması giyen kişinin isteğini yerine getirdi150. Benzer 
biçimde araştırmalar, sürücülerin yeşil ışıkta önlerinde 
bekleyen yeni bir lüks otomobile korna çalmadan önce, 
eski otomobillere göre daha uzun süre bekledikleri 
görülmüştür. Prestijli otomobil öyle hava yaratmıştır 
ki, sürücülerin % 50”si, otomobil hareket edene kadar 
saygıyla beklemislerdir'8!. 


7.8.2. Güzel Koku 


Renkler kırmızı, mavi veya sarı renklerinin karı- 
şımlarından ibaret değildir. Bunların aynı zamanda 
anlamları vardır. Broşür, logo, vveb sitesi hazırlarken, 
gözün ve aklın renkleri nasıl algıladığı ve her renge 
anlam atfedildiği olgusu göz önünde tutulmalıdır. 
Renkler bazen fiziksel tepkiye neden olur (kırmızının 
kan basıncını arttırdığı gözlemlenmiştir), bazen de kül- 
türel tepkilere (Beyaz ABD de evliliklerde kullanılır, 
bazı Doğu kültürlerinde ise beyaz yas tutmak ve cena- 
zeler içindir). Renklerin anlamları kabaca şu şekilde 
ifade edilmektedir: mavi, yeşil, turkuvaz ve gümüş 
sakinleştirici renklerdir, kırmızı, pembe, sarı ve porta- 
kal renkleri ise uyarıcıdırlar, kahverengi, be), fildişi, gri, 
siyah ve beyaz nötr renklerdir152. Yapılan bir araştır- 
mada lavanta kokusunun, ders çalışanların gerginlikle- 
rini azalttığı gözlemlenmiştir (araştırmada gerginlik 
kan basıncı ve kalp atışlarının artış ya da azalışlarıyla 
ölçülmüştür). Bir başka araştırma bir alışveriş merke- 
zinde gerçekleştirilmiş ve müşterilerden para bozdur- 
mak, düşürülen bir eşyanın getirilmesi gibi konularda 
yardım istenmiştir. Fırından yeni çıkmış kurabiye ve 


180 Robert B. Cialdini, İknanın Psikolojisi, MediaCat, İstanbul 2007, s. 279. 

181 A.g.e., s: 282. 

182 Jacci Howard Bear, “Color Meanings’, 
http://desktoppub.about.com/cs/color/a/symbolism.htm, 2 Nisan 2008. 
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yeni kavrulmuş kahve kokuları içindeki alanda bulu- 
nanların çok daha olumlu bir psikoloji içinde oldukları 
görülmüştür183. 


Güzel koku (parfüm, kolonya) sözel olmayan ileti- 
şime özgü bir unsurdur ve yapay araçlarla iletişim baş- 
lığı altında tartışılmıştır. Bir başka ifade ile kişilerarası 
düzeyde kokuların, bunları kullananların duygularını 
etkilemesi olgusu, parfüm sanayinin temelidir. Kul- 
landığınız koku güzel olduğunda kendimizi daha iyi 
hissederiz, ancak iyi kokular saçmadığımızda ise ken- 
diniz kötü hissedersiniz.10 bin farklı kokuyu alabildi- 
ğimiz bilinmektedir ve iş dünyası bu alanda ciddi yatı- 
rımlar yapmaktadır. Koku olmada tat alma duyusu da 
büyük ölçüde bozulacaktır. Koku olmadan çiğ patates 
ile elma arasındaki anlamak çok zor olacaktı. 


7.8.3. Zaman İletişimi 


Psikolojik zaman geçmişe, şimdiki zamana ve ge- 
leceğe verdiğimiz öneme gönderme yapar. Geçmiş 
zaman yöneliminde geçmişe yönelik büyük bir saygı 
söz konusudur. Geçmiş zamanı yaşamaya çalışır ve 
eski yöntemlerin en iyisi olduklarını düşünürsünüz. 
Olayların dairesel olduklarını ve kendilerini sürekli 
tekrar edeceklerini düşünürsünüz dolayısıyla dünün 
bilgeligi, bugüne ve yarına kolayca uygulanabilir. Bu- 
gün yönelimi söz konusu olduğunda bugünü bugün 
için yaşarsınız. Şimdiki olaylar dikkatinizi çeker, gele- 
cekteki ödüller ya da geçmişteki önemleri için değil 
bugün gerçekleştiklerinden dolayı önemsersiniz. Üç 
durumlarda bu yönelim hedonist bir özellik gösterir. 
Gelecek yöneliminde ise asıl önemi geleceğe verirsiniz. 


183 Anne L. James, “The Effects of Odor on Compliance and Willingness to 
Volunteer “, Journal of Undergraduate Psychological Research, 2006, Vol. 
1, s: 14. 
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Sadece geleceğe hazirlanmak icin, üniversitede oku- 
makta, sınavlara girmekte ve bugün yaşayabileceğiniz 
birçok eglenceden kendinizi mahrum etmektesiniz154. 
Geçmiş zaman yönelimli kültürlerde önceki deneyim- 
ler ve olaylar çok önemlidir. Bu kültürler geleneklere 
ve eski kuşakların bilgeliklerine çok büyük vurgu ya- 
parlar. Dolayısıyla bilginin eski kaynaklarıyla bağlantı- 
ları oluşturan ebeveynlere ve yaşlılara çok saygı göste- 
rirler. Şimdiki zaman yönelimli kültürlerde yeni dene- 
yimler en önemli olanlardır. Tipik olarak bu tür kültür- 
ler, kader, şans gibi görülmeyen ve hatta bilinmeyen 
dış güçlere inanırlar155. Zaman konusunda bir başka 
ayırım ise kültürlerin monokronik ve polikronik olarak 
sınıflandırılmalarıdır. Monokronik kültürlerde, zaman 
kit bir kaynak olarak görülür ve zamanın programlan- 
ması gerektiği ve belirli bir zamanda tek bir şey yapıl- 
ması gerektiğini düşünülür (bu yaklaşım genellikle 
bireyci kültürlerde öne çıkar). Polikronik kültürlerde 
ise önemli olanın uyumlu ilişkilerin korunması olduğu 
düşünülür dolayısıyla insanlarla ilişkilerde zaman es- 
nek bir biçimde kullanılır (bu yaklaşım genellikle 
kollektivist kültürlerde öne çıkar)56. 


184 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 205, 206. 

185 Myron W. Lustig, Jolene Koestler, Intercultural Competence, s: 225. 

186 Peter B. Smith, Micheal Haris Bond, Social Psychology Across Cultures, s: 
147. 


8. CİNSİYET FARKLILIKLARI AÇISINDAN 
KİŞİLERARASI İLETİŞİM 


Erkeklerle kadınlar arasındaki iletişim kültürlera- 
rası iletişimin bir biçimi olarak görülebilir. Dünya gö- 
rüşü, dil ve sözel olmayan iletişim (özellikle de zaman 
187 ve/veya alan kullanımı) kültürlerarası iletişimin 
önemli unsurları olarak belirtilmiştir. Dünya görüşü, 
insanlık, doğa, evren ve var oluşa ilişkin felsefi konula- 
ra gönderme yapar. Dil kültürlerarası iletişimin bir 
diğer önemli unsurudur. Dil belirli bir kültürde dünya 
görüşünü ifade etmeye yarayan bir araçtır. Genel ola- 
rak dil düşünceleri iletmeye yarar. Ayrıca değerleri, 
inançları, normları iletmeye yarar. Farklı diller söz ko- 
nusu olduğunda dilin önemi kültürlerarası iletişimde 
çok açıktır. Ancak kültürler arasındaki anlam farklılık- 
ları, aynı dil kullanılsa bile çok önemli olabilir. 


Zamanın ve alanın kullanılması gibi sözel olmayan 
iletişim de kültürden kültüre değişir. Örneğin kişiler 
arası iletişimin bir parçası olan insanların alan kullan- 
maları (proxemics) konusunda farklı kültürlerden in- 
sanlar, birbirleri ile ilişki kurduklarında farklı biçim- 
lerde alan kullanırlar. Örneğin soğuk iklimlerdeki in- 
sanlar iletişim kurarlarken daha geniş fizik mesafe kul- 


167 Zaman, belirli bir kültürde insanların ona verdikleri değer ya da öneme ilişkin- 
dir. Ornegin geçmiş yönelimli (past-oriented) kültürler en fazla Önemi geçmiş 
deneyim ve olaylara verirler, bilginin geçmiş kaynaklarına bağlantı sağlayan 
ebeveyn ve diğer büyüklere saygı gösterilir. Şimdiki zaman-yönelimli (present- 
oriented) kültürler mevcut deneyimlere önem verirler. Bu kültürlerde insanlar 
kader, şans gibi görülmeyen ve hatta bilinmeyen dış güçlerin yaşamlarını kont- 
rol ettiklerine inanırlar. Gelecek-yönelimli (future-oriented) kültürlerdeki insan- 
lar ise en çok önemi geleceğe verirler, örneğin okula gidip çalışır, sınavlara gi- 
rilir ve kariyerin gelecekteki olası ödüllerini kazanmak için mevcut ödüller erte- 
lenir ya da reddedilir. (Myron W.Lustig, Jolene Koester, Intercultural 
Competence, 3. B., Longman, New York 1998, s: 223-225) 
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lanırlar, 1liman iklim insanları ise daha yakın mesafeyi 
tercih ederler188. Ayrıca alan kullanımı toplumdaki iliş- 
kileri ve hiyerarşiyi tanımlar. Babanın yemek masası- 
nın baş tarafında oturması ataerkil toplumlardaki bi- 
rincil konumunu gösterir. Benzer biçimde bir yönetici 
kendi elemanı ile ilişkisinde daha rahat bir tavır sergi- 
leyecektir. Dünya görüşü, dilin kullanımı ve alan kul- 
lanımı kültürlerarası iletişimin üç temel unsurudur ki 
bunlar cinsiyetler arası iletişimdeki farklılıklara rahat- 
likla uygulanabilir. 


Alan, belirli bir kültürde kimin imtiyazlı olduğu, 
kimin önemli olduğunu ortaya koyan önemli bir gös- 
tergedir. Alan farklılıkları cinsiyet rollerini de yansıtır. 
Örneğin aile ortamı içinde genellikle kadın erkekten 
daha az kişisel alana sahiptir. Kişisel alanların ihlal 
edilmesine tepkilerde de kadınlar ve erkekler arasında 
farklılıklar vardır. Erkekler bu durumda saldırganlaşır, 
kadınlar ise ihlal edenlere meydan okuma yerine bo- 
yun eğer159. Diğer yandan belirli bir kültür içinde erillik 
ve dişillik, etnik, yaş, gelir grubu gibi farklı gruplarda, 
farklı tanımlanabilir. Bu anlamda tek bir erillik veya 
dişillik degil, birçok erillik ve dişillik vardır. Her erkek, 
liderlik, saldırganlık, iddialı olma, bağımsızlık, risk 
alabilme özelliklerine sahip değildir. Benzer biçimde 
her kadın da şefkatli, nazik, sempatik, bağımlı, duygu- 
sal vb. özelliklere sahip değildir. Bu özellikler degisik 
derecelerde hemen tüm insanlarda bulunur190. 


8.1. Cinsiyet Farklılıkları Bağlamında Sözel İletişim 


Dili kullanma biçimi, iletişim yeteneğini yansıtır. 
Bu kullanma biçimi aynı zamanda, ne zaman susup ne 


168 Myron VV.Lustig, Jolene Koester, Intercultural Competence, s: 219. 
169 Becky Michele Mulvaney, Gender Differences in Communication: an Inter- 
cultural Experience, www.eserver.org/feminism/gender/genderdifferences.txt 
Daniel Chandler, Television and Gender Roles, 
www. aber.ac.uk/media/Modules/TF33120/gendertv.html. 
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zaman konuşulacağını, belirli durumlarda nasil konu- 
şulacağını, saygının, nezaketin, samimiyetin veya mi- 
zahın nasıl ifade edileceği gibi iletişim kuralları içerir. 
Erkekler ve kadınlar dili farklı kullanırlar. Diğer yan- 
dan bu farklılıkların nedenlerine dair farklı görüşler 
ortaya çıkmaktadır. Bunlardan biri kadınların baskı 
altında yaşadıklarından, iletişimlerinin yaşam dene- 
yimlerinden kaynaklandığı biçimindedir. Bir başka 
görüş ise, kadın ve erkeklerin farklı yaradılışta olduk- 
larından, farklı iletişim yeteneklerine sahip oldukları 
biçimindedir. Kadınların değersiz dilsel unsurları kul- 
lanmalarının, toplumdaki düşük statüden kaynaklan- 
dığı biçiminde de görüşler vardır191. Erkek ve kadınlar 
arasındaki farklılıklar genellikle doğrudan gözlemler- 
den çok sosyal stereotiplere dayanmaktadır. Bu durum 
özellikle geleneksel cinsiyet rolleri ve stereotipleri de- 
ğişim halinde olduğu dönemlerde göze çarpar192. Ka- 
dınlar ve erkeklerin iletişim kurmadaki farklı davranış 
kalıpları aşağıdaki biçimde özetlenebilir: 


- kadınlar özel terimleri (teknik terimleri) çok daha 
az kullanırlar, 


- açık saçık ve küfürlü sözleri daha az kullanırlar, 


- kadınlar farklı tonlamalar, vurgulamalar kulla- 
nırlar, daha yumuşak konuşurlar, 


- erkeklerden çok daha az şaka yaparlar195. 


Yapılan bir araştırmada erkekler kadınların ko- 
nuşmalarını tahmin edilenden çok daha fazla kestikleri 
ortaya çıkmıştır. Kadınlarla konuşurlarken erkeklerin 
konuşmadaki kesilmelerin yüzde 96”sından sorumlu 


191 Kay E. Payne, Different but Equal: Communication betvveen the Sexes, 
Praeger, VVestport 2001, s: 104. 

192 Peter Hartley, Interpersonal Communication, 2. B, Routledge, London 
1999 s: 183. 

193 A.g.e., s: 186. 
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oldukları belirtilmektedir. Bu durum baskın olma ve 
sosyal güç bağlamında açıklanmaktadır: daha güçlü ve 
üst statüde olanlar daha fazla konuşur ve daha çok söz 
keserler194. 


Erkek ve kız çocukları kendi aralarında gruplar ha- 
linde oynarlarken farklı davranışlar gösterdikleri göz- 
lemlenmiştir. Bu gruplar genel olarak farklı biçimde 
organize olmuşlardır. Kızlar grup içinde işbirliğine 
ağırlık vermişlerdir. Bu yaklaşım farklı durum ve ilişki- 
lere uyum sağlama yeteneklerini geliştirmektedir. Di- 
ğer yandan erkeklerin oluşturdukları gruplarda, statü 
ve kimlik konularının öne çıktığı hiyerarşi göze çarp- 
maktadır. Sonuç olarak erkek çocuklarda rekabet eği- 
limleri ve statü daha belirgindir. Bu egilimler yetişkin- 
likte de görülmekte, erkekler statü için rekabet etmek- 
te, kadınlar ise işbirliği ve başkalarına yardım üzerine 
yoğunlaşmışlardır. Bu iki kültür teorisi, kadınların ve 
erkeklerin farklı amaç ve stratejilerinden kaynaklanan 
iki farklı iletişim biçimi olduğunu göstermektedir. Bu 
yaklaşıma bağlı olarak cinsiyete bağlı anlaşmazlıkları 
çözmenin yolu, bu durumu karşılıklı olarak kabul et- 
mek ve anlamaya çalışmaktır195. Ancak anlamak çok da 
kolay olmayacaktır. Dil bir hapishane işlevi görür 
insanlar bir dil öğrenirler ve o dilin özelliklerinden geri 
dönülemez biçimde etkilenirler-. Artık farklı diller ara- 
sında çeviri yapmak çok zor olacaktır ki bu da kültürle- 
rarası iletişimi çok güç bir duruma getirir196. Bu bağ- 
lamda farklı cinsiyetler arasındaki iletişimin de çok 
kolay olamayacağı söylenebilir. Diğer kültürler ya da 
diğer uluslar söz konusu olduğunda dil farklılıkları 
kolaylıkla görülebilir ancak kadın ve erkeklerin dili 
farklı kullandıklarını görmek güçtür: samimiyet, gü- 


194 A.ge., s: 188. 
195 A.g.e., s: 189, 190. 
196 Myron W. Lustig, Jolene Koester, Intercultural Competence, s: 185. 
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ven, ilgi, bağımsızlık, saldırganlık gibi kelimelerin her 
erkek ve kadın için aynı sözlük anlamlarını ifade ettik- 
lerini düşünmek, diğer cinsiyetle ilişki kurmamızı güç- 
lestirir!9”. Cinsiyete bağlı iletişim kurma özellikleri açı- 
sından bir başka sınıflandırma da yapilabilir. 


Kadınların konuşma özellikleri: 


a. konuşmanın kapsamı duyguları ve ilişkileri yan- 
sıtır: konunun teknik ve fizik özelliklerinden faz- 
lasını aktarır, 


b. doğrudan değil, dolaylı anlatım söz konusudur, 
beyandan çok soru kullanılır, 


c. dinleyiciye saygı: karşısındakine amaçlarını ya 
da tercihlerini sorar ve ona seçenek şansı verir. 


Erkeklerin konuşma özellikleri: 


a. içerik esas olarak işe ilişkindir, özellikle de evin 
dışındaki işler söz konusudur. Faaliyetin zaman 
ve mekan unsurları üzerinde durulur, 


b. doğrudan anlatım daha sık görülür, 


c. dinleyiciden çok kendinden bahseder, amaçlar 
ve planlara odaklanır. Nadiren sıkıntı, şüphe ve 
kişisel sınırlılıklardan bahsedilir, 


d. askeri ya da spor terimleri kullanılır ve karşısın- 
dakinden de aynı şeyi bekler. 


Kadınlar konuşmada erkeklerden daha akıcı ve ye- 
teneklidir. Bu özellik erkekler tarafından, ilgisiz konu- 
larda sonu gelmeyen konuşmalar olarak değerlendiri- 
ir198. 


197 Barbara Bate, Judy Bowker, Communication and the Sexes, 2. B., 
Waveland Press, Illinois 1997, s: 89. 
198 A.g.e., s: 113-115. 
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8.2. Cinsiyet Farklılıkları Bağlamında Sözel 
Olmayan İletişim 


Sözel olmayan iletişim çoğunlukla kendiliğinden 
gerçekleşen çok kanallı bir yöntemdir. Genellikle bi- 
linçli olmayan bir biçimde dilsel olmayan (nonlinguis- 
tic) örtük davranışları kapsar. Sözel iletişimin tersine 
sözel olmayan kod sistemi kültürünün anlamını siste- 
matik biçimde aktaracak sözlük ya da açık bir kurallar 
bütünü yoktur. Sözel olmayan mesajlarin anlamı genel 
olarak sözel mesajlardan daha az açık biçimdedir. Sözel 
olmayan iletişim “sessiz bir dil” gibi işlev görür ve an- 
lam örtük bir biçimde aktarılır1?”. 


Sözel Olmayan Davranışlarda Cinsiyet Stereotipleri?00 


Kadın Erkek 


İnce ses, değişik tonlamalar, 
Ses genel olarak daha sakin ve 
yumuşak 


Tok bir ses, monoton, genellikle 
daha yüksek ses ile 


Kollar kavuşturulmuş, bacak 
Beden bacak üstüne atılmış, baş 
eğik, elbiselerde süs. 


Kollar ve bacaklar uzatılmış, baş 
dik, dahatekdüze giyim. 


Sik gülümseme, dinlerken Dala fonu yuz ixlas Minə 


Yüz karşısındakine bakma macı ya da dinleyici iken etrafa 
bakma 
Sinirl alan talebi, duygusal Geniş kişisel alan talebi, güç 
Çevre durumunu ifade etmek için gösterisi için renkleri ve nesneleri 


renkleri ve nesneleri kullanma kullanma 


Bir erkek için dikkat etmek, odadaki fiziksel bilgi- 
lere sahip olmak demektir. Kadın için ise dikkat etmek, 
öznel ortama (duygulara, odadaki duygusal ilişkilere) 
duyarlı olmak demektir. Erkekler, kadınların fiziksel 
detaylara olan dikkatsizliklerini, onların “zeki” ya da 


199 Myron W. Lustig, Jolene Koester, Intercultural Competence, s: 205, 206. 
200 Barbara Bate, Judy Bowker, Communication and the Sexes, s: 139. 
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“bilinçli” olmadıklarının bir göstergesi olarak kabul 
eder, dolayısıyla da kadınları güvenilmez olarak görür. 
Kadınlar ise, erkeklerin öznel ortama ilgisizliklerini, 
erkeklerin diğerlerine saygısızlığı, gerçekte ne olduğu- 
na dair duyarsızlıkları olarak görür, dolayısıyla da er- 
kekleri, kadınlar gibi sevecen ve sevgi dolu olmadıkları 
biçiminde degerlendirmelerine sebep olur. 


Böylece erkekler, kadınların kendilerini kasıtlı ola- 
rak gergin tuttukları gibi görür. Erkekler kendi stan- 
dartlarını kadınlara uyguladıklarında, onları erkeklerin 
fiziksel gerçekliklerine karşı, dağınık, kaprisli ve saygı- 
sız olarak görür?01. Erkekler genellikle, kendine ve işe 
odaklanır. Etkileşim söz konusu olduğunda, bir kişi üst 
veya ast olmalıdır. Kadınlar ise başkaları ile ilişkilere 
odaklanırlar yani hem kendilerine hem de diğerlerine 
odaklanırlar. Erkekler için iletişimin amacı sıklıkla şa- 
şırtmak, kazanmak ve üst konumda kalmaktir. Görüş- 
meler başlarını yönlendirmenin bir yoludur. Kadınlar- 
da ise iletişimin amacı farklılıklar arasında köprü kur- 
mak ve anlamayı geliştirmektir. Görüşmeler konuyu 
aydınlatmayı ve herkes için daha fazla amaca ulaşmayı 
sağlar?0?. Birçok firma az veya çok sözel muhalefet ve 
tartışmayı cesaretlendirir. Her firmanın içinde de az ya 
da çok, muhalif olma egiliminde insanlar vardır. Ko- 
nuşmalarda, karşı çıkışlardan rahatsız olmayan insan- 
lar, diğerleri üzerinde üstünlük sağlar. Belirli bir fir- 
mada hangi yöntemin ödüllendirildiğinden bağımsız 
olarak, işini en iyi şekilde yapma konusunda farklı 
yöntemleri olanlar güç durumda kalacaklardır. İş ya- 
şamında kadınlar, kendilerine katılmayan ya da açıkça 
tartışma çıkaran olduğunda, bunu kişisel olarak algılar- 


201 Joe Tannenbaum, Male 8 Female Realities: Understanding the Opposite 
Sex, Tannenbaum Associates, Costa Mesa 1990, s. 85. 

2022 Anne Wilson Shaef, Woman’s Reality: an Emerging Female System in the 
VVhite Male Society, VVinston Press, Minneapolis 1981, p. 99-103. 
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lar203, 


Erkekler ve kadinlar farklı sözel olmayan iletişim 
biçimlerini öğrenirler. Kadınların, itaatkar, dekoratif ve 
ilişki merkezli olan toplumsal tanımları, görünüşlerini, 
alan kullanımlarını ve dokunulabilir olarak tanımlan- 
malarını belirten sözel olmayan iletişim yoluyla pekiş- 
tirilir. Erkekler, bağımsız, güçlü, ve kontrollü tanımları 
ise, daha geniş alan talebi ve daha geniş hakları vurgu- 
layan, diğerlerinin alanlarına girmeyi ve onlara do- 
kunmayı içerebilmektedir. Kadınların, yumuşak ko- 
nuşmaları, kullandıkları alanı azaltmaları, yüz ifadesi 
ile yanıtlayıcı olmalarına karşın erkekler, kullanılan 
alanlara hükim olmaları, alanlarını savunmaları ve 
duygularını kamufle eden bir yüz ifadesi kullanmakta- 
dırlar?04, 


8.2.1. Beden İşaretleri 


Kadının duruş ve hareketleri farklı bir görünüm 
sergiler. Kadınlar genellikle kol ve bacaklarını bedenle- 
rine erkeklerden daha yakın tutarlar. Kollarını kavuş- 
tururlar ve genellikle bacak bacak üstüne atarlar. Bu 
farklılığa yönelik bir açıklama genç kızların “bir hanı- 
mefendi gibi davranma” eğitiminden kaynaklandığı 
biçimindedir. Dokunma ya da temasın, diğerinin 
omuzuna kolunu atma, sırtına ya da kafasına hafifçe el 
ile vurmadan açıkça cinsel bir anlam da ifade edebilen 
farklı türleri vardır. Kur yaparken erkekler dokunmayı 
eğlenceli ve hoş bulurken, kadınlar cinsel çağrışımlı 
dokunmayı çoğu kez hoş olmayan bir yaklaşım olarak 
değerlendirirler. Dokunmanın anlamı üstünlük algıla- 


203 Deborah Tannen, How Women’s and Men’s Conversational Styles Affect 
Who Gets Heard, Who Gets Credits and What Gets Done at Work, William 
Morrow and Company, New York 1994, s. 59, 60. 

204 Julia T. Wood, Gendered Lives: Communication, Gender and Culture, 
Wadsworth, Belmont 1994, s. 173. 
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masına bağlı görünmektedir. Eğer eşit statü söz konusu 
ise erkekler kadınların dokunmalarına olumsuz yanıt 
vermekte ancak kadının daha üst statüde olduğunu 
düşünürse olumsuz tepki göstermemektedir?05. 


Yapılan bir araştırmaya katılan kadınların yüzde 
74,5”u genellikle erkeklerden daha çok el, kol ve baş 
hareketi yaptıklarını söylemektedirler. Ancak kadınla- 
rın daha az beden hareketi yaptıkları biçiminde karşı 
görüşler de vardır. Bu görüşlere göre kadınların diğer 
kadınlarla birlikte iken daha az, erkeklerle birlikte iken 
ise daha fazla beden hareketi yapmaktalar. Söz konusu 
araştırmada kimin daha çok dokunduğu konusunda, 
kadınlar erkeklerden daha fazla dokunduklarını kabul 
etmişlerdir. Yine de bu konuda farklı görüşler bulun- 
maktadır. Anneler erkek çocuklarından çok kız çocuk- 
larına dokunmaktalar. Kiz çocukları ise erkek çocuk- 
lardan daha çok, karşısındakine saldırgan olmayan 
temasta (dokunma) bulunmaktadır?06. 


8.2.2. Yüz İfadeleri 


Cinsiyet stereotiplerinin başlıcaları göz hareketleri 
ve yüz ifadeleridir. Birçok insan kadınların hoş, sevimli 
erkeklerin ise sert ve kontrollü bakmaları gerektiğini 
düşünür. Araştırmalar buluşmalarda kadınların erkek- 
lerden daha fazla gülümsedikleri ve daha az öfkelen- 
diklerini göstermektedir. Diğer yandan yeni araştırma- 
lar kadınların toplumda olumlu karşılanmayan saldır- 
gan kişiliklerini maskelemek için daha yumuşak dav- 
randıklarını göstermektedir. Erkekler ise konuşma sıra- 
sında ya da tartışmalarda yüz ifadelerini kontrol et- 
mektedirler. Bu durum karşısındakinin konuşulan ke- 


205 Barbara Bate, Judy Bowker, Communication and the Sexes, s: 142-144. 
206 M. A. Griffin, D. McGahee, J. Slate, Gender Differences in Nonverbal 
Communication, ww.byte.ecu.edu /ACBME/ p1999/Griffin.html. 
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limeleri ya da sessizligin nasıl yorumlanması gerektigi 
konusunda bilgi vermemektedir. Yüz ifadeleri erkekler 
ve kadınlar arasında karşılıklı yanlış yorumlanmaları 
karışıklıkların kaynağını oluşturmaktadır. Erkekler 
kadınları önce yüz verip sonra sırtını dönen biri olarak 
görmekte, kadınlar da erkekleri kaba ve kibirli olarak 
degerlendirmektedirler. 


Göz teması bağlamında erkekler ikili ya da grup içi 
konuşurlarken ya da dinlerken genellikle başka yerlere 
bakarlar. Bunun istisnası, konuşma sırasında şaşkınlığı- 
nı ifade ederken doğrudan karşısındakinin yüzüne ba- 
kılmasıdır. Kadınlar ise doğrudan konuşmacıya bakma 
eğilimindedirler. Fakat gruba yönelik konuşma yapar- 
larken çoğu kez gözlerini dinleyicilerden kaçırmakta- 
dırlar?077. Yapılan bir araştırmada kadınların yüzde 
67,5”u erkeklerden daha çok, göz temasında bulunduk- 
larını ifade etmektedirler. Kuzey Amerikalı kadınlar 
konuşma esnasında erkeklerden daha çok göz temasın- 
da bulunmaktalar. Genellikle daha alt konumda bulu- 
nan kadınların, başat konumdaki kişilerle daha fazla 
göz temasında bulundukları belirtilmektedir. Diğer 
yandan göz teması kurarken kadınların daha rahat ol- 
dukları görülmektedir. 


Kadınların büyük çoğunluğu (yüzde 83/7”si) erkek- 
lerden daha fazla gülümsediklerini söylemektedirler. 
Bununla birlikle hemen herkes biri kendilerine gülüm- 
sediğinde, otomatik olarak kendilerine gülümseyene 
gülümseyerek karşılık verdiklerini belirtmektedir. Di- 
ğer yandan kadınlar sadece erkeklerden daha fazla 
gülümsemekle kalmamakta, aynı zamanda kendilerine 
gülümseyenlerden etkilenmektedirler?05. 


207 Barbara Bate, Judy Bowker, Communication and the Sexes, s: 146, 147. 
208 M. A. Griffin, D. McGahee, J. Slate (1998), Gender Differences in Nonverbal 
Communication, ww.byte.ecu.edu/ACBME/p1999/Griffin. html. 
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8.2.3. Ortam 


Cinsiyetler arası sözel olmayan iletişimde bir başka 
unsur olan çevre, fiziksel alanları, renklerin, mobilyala- 
rin ve işığın kullanımını ve gürültüyü kapsar. Fiziksel 
alan açısından çalışma ortamında erkekler kadınlardan 
daha geniş alana sahiptir. Alan farklılıkları güç unsuru 
ile bağlantılıdır. Yüksek statü ve geliri olanlar, geniş 
mekana, parlak mobilyalara ve geniş bir kişisel alana 
(yani alt statüde olanların ancak izin alarak ulaşabile- 
cekleri bir alana) sahiptirler. Yüz yüze etkileşimde ka- 
dınlar erkeklerden daha fazla kendilerine yakın du- 
rulmasına izin verirler. Kültür de büyük ölçüde kadın- 
ların ve erkeklerin kişisel alan kullanımlarını etkile- 
mektedir. Erkekler ve kadınların okul yıllarında birbir- 
lerinden ayrıldığı Nijerya gibi bir ülkede, hem kadın 
hem de erkekler konuşurlarken daha geniş bir alan 
kullanmaktadırlar. Renklere ilişkin olarak ise birçok 
kültürde kadınların işyerinde, evde ve giyimlerinde 
daha çok renk kullandıkları görülmektedir?09 


209 Barbara Bate, Judy Bowker, Communication and the Sexes, s: 148, 149. 


9. KİŞİLERARASI İLİŞKİLER 


Diğer insanlarla ilişki kurmak çok önemlidir, o öl- 
çüde ki uzun süre ilişki kurulmaması depresyona, in- 
sanın kendinden şüphe etmesine neden olur, hatta 
günlük yaşamı sürdürebilmek bile zorlaşır. Araştırma- 
lar mutluluk için yakın ilişki, para, iş ve cinsellikten 
önce gelmektedir. İlişki kurma isteği evrenseldir, bu 
durum erkek, kadınlar, gençler, yaşlılar kısaca herkes 
için geçerlidir?10. Yalnızlık ilişkilerimizde yaşadığımız 
doyumsuzluk olarak da tanımlanabilir. Bu başkalarıyla 
kurmak istediğimiz etkileşim düzeyinin, gerçek etkile- 
şim düzeyini karşılamadığında ortaya çıkmaktadır. 
Diğer yandan kişisel bir duygu olan yalnızlık ile kişinin 
fiziksel olarak başkalarından uzakta bulunma durumu 
olan tek başınalık birbirinden ayrılmalıdır?1. 


İlişki birden oluveren bir durum değildir. İlişkiyi 
taraflar oluşturur. Bir kez oluştuktan sonra, ilişkinin 
taraflarınca beslenir ve taraflar da bu ilişkiden etkile- 
nirler. Diğer yandan ilişkiler varlıklarını aynen sürdü- 
remezler: değişirler, gelişirler, farklılaşırlar ve sona 
ererler?12. Tatminkar ve süregiden ilişki yaşayan insan- 
lar, yaşamayanlara oranla daha mutlu ve sağlıklıdır. Bu 
iddiayı destekleyen çok sayıda araştırma vardır: az 
dostu olan insanlar kansere karşı daha duyarlıdır, bo- 
şanma sürecindeki insanlarda kalp hastalığı riski daha 
yüksektir. Bazı araştırmacılar dostluk konusunda so- 
runlar yaşayan insanların, virüslere karşı bağışıklık 


20 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, 10. B., 
Pearson, 2004, s: 234. 

211 Micheal A. Hogg, Graham M. Vaughan, Sosyal Psikoloji, çev. İbrahim Yıldız, 
Aydın Gelmez, Utopya, Ankara 2007, s: 570. 

212 B. Aubrey Fisher, İnterpersonal Communication, Random House, Nevv York 
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sisteminin çökmesi arasında doğrudan bir bağlantı 
olduğunu ifade etmektedirler. Dolayısıyla dostlukları- 
mız sadece hoşça vakit geçirmek için değildir?13. Dost- 
lar birbirlerini sever, kollar ve birbirlerine güven du- 
yarlar, ama dostluklar formel bir zorunluluk meselesi 
değildir. Kişisel ve duygusal bir ilişkidir ve kamusal 
hayatın gelenek ve talepleriyle taban tabana zittir zira 
kamusal hayat adalet, doğruluk ve hakların eşitliği 
üzerine kuruludur?14. 


9.1. Kişilerarası İlişkilerde Aşamalar 


Bir başkası ile görüşmenizin hemen sonrasında, bu 
kişi ile yakın arkadaş olmazsınız. Yakın ilişki bir dizi 
aşamadan sonra oluşur. Bu durum ilişkilerin çoğunlu- 
ğu için geçerlidir. “İlk görüşte aşk” olayı, bu aşamalı 
ilişki modeli için bir istisnadır. Bu tür bir ilişkinin ola- 
mayacağını savunmaktan çok, ilişkilerin çoğunda aşa- 
malı modelin geçerli olduğunu söylemek daha doğru 
görünmektedir. 


Her ilişki ve bir ilişkinin her aşaması bir çok zıt un- 
suru içinde barındırır. Bağımsızlık ve İlişki birey olarak 
bağımsız kalma isteğinizi fakat aynı zamanda da bir 
başka insanla yakın bir ilişki kurma isteğinizi belirtir. 
Bu tema kadın dergilerinde çok işlenir ve okuyuculara 
hem bağımsız kalma, hem de ilişki kurma konusunda 
tavsiyelerde bulunurlar. Yenilik ve Öngörülebilirlik, hem 
yenilik ve macera isteğine, hem de aynı ve rahat orta- 
mın sürmesi isteğinin bir arada bulunmasına gönderme 
yapar. Kapalılık ve Açıklık ise, hem bir ilişkinin tek ve 
benzersiz olma isteğine, hem de farklı insanlara açılma 
isteğinin birlikte varolmasına gönderme yapar. Kapalı- 


28 Hugh LaFollette, Kişisel İlişkiler, çev. Ferma Lekesizalın, Aynntı, İstanbul 
1997, s: 122. 2 ; 

214 Sandra M. Lynch, Dostluk Üzerine, çev. Ferma Lekesizalin, Ayrinti, İstanbul 
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lik ve Açıklık gerilimi ilişkinin ilk aşamalarında daha 
belirgindir. Bağımsızlık ve İlişki ve Yenilik ve Öngörü- 
lebilirlik ikilemleri genellikle bir ilişkinin ileri aşamala- 
rında ortaya çıkar. Altı aşamalı model birçok ilişkide 
bulunan 6 aşamaylı tanımlar: bağlantı, ilişki, yakınlık, 
bozulma, onarma, çözülme. 


9.1.1. Bağlantı 


Bağlantı sürecinin ilk aşamasında, bir çeşit algısal 
bağlantı söz konusudur -diğer kişiyi görür ya da duyar- 
sınız-. Fiziksel bir görüntü elde edersiniz -cinsiyet, yak- 
laşık yaşı, ağırlığı vb.-. Bu algılama sonrası genellikle 
bir etkileşimli bağlantı söz konusu olur. Burada kurulan 
bağlantı yüzeysel ve göreli olarak kişisel olmayan bir 
bağlantıdır. Bazı araştırmacılara göre ilk dört dakikada 
ilişkinin sürdürülüp, sürdürülmeyeceğine karar veril- 
mektedir. Bağlantı aşamasında fiziksel görünüm özel- 
likle önemlidir zira en kolay fark edilen unsurdur. Bu 
aşamada dostluk, içtenlik, açıklık gibi unsurlar da fark 
edilir?15. Başkaları hakkındaki ilk izlenimlerimiz, etkile- 
şim sürecindeki potansiyel etkiye bağlı olarak, çok 
önemlidir. Eğer ilk izlenim olumsuz ise, muhtemelen 
ilişkinin gelişmesine izin vermeyiz. Bu ilk izlenimin beş 
saniye, beş dakika sürmesi önemli değildir, önemli olan 
diğer kişi hakkında uygun ve doğru bir değerlendirme 
yapmaktır?1e. 


9.1.2. İlişki 


İlişki aşamasında karşılıklılık ve bağlanma gelişir. 
Karşınızdaki kişi hakkında daha çok şey öğrenirsiniz. 
İlişkinin ilk aşamasında, bir çeşit test söz konusudur, 
yani ilk izlenimlerinizin doğru olup olmadığını görmek 


255 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 237-239. 
216 B. Aubrey Fisher, Interpersonal Communication, s: 252. 
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istersiniz. Örneğin “Nerede çalışıyorsunuz?” diye so- 
rarsınız. Eğer karşınızdakini daha iyi tanımak isterse- 
niz, kendinizden de bahsederek etkileşiminizi derinleş- 
tirmeye çalışırsınız. Bir randevu söz konusu ise daha 
sonraki aşamalara geçmek için çeşitli stratejiler kulla- 
nırsınız: örneğin karşınızdaki ile bağlantılarınızı, temas- 
larınızı sıklaştırır, ona hediyeler alır, kart, çiçek gönde- 
rirsiniz. İlişki süreci boyunca, fakat özellikle ilk aşama- 
larda, karşınızdakini test edersiniz, karşınızdakinin 
ilişki hakkında ne hissettiğini anlamaya çalışırsınız. 


9.1.3. Yakınlık 


Yakınlık aşamasında, karşınızdaki ile yakın ilişki 
kurmuş ve onunla arkadaş ya da sevgili olmuşsunuz 
demektir. Artık birbirinizin sosyal çevresini de pay- 
laşmaya başlarsınız. Bu aşamaya girdikten sonra ilişki- 
den daha fazla doyum sağlarsınız. Yakınlık, kendi 
hakkınızda konuşurken, düşünce ve duygularınızdan 
bahsederken, diğer ilişkilerinizde olmadığı kadar, dü- 
rüst ve açık olmak olarak tanımlanabilir. Yakınlık da 
kendi içinde iki aşamaya ayrılabilir, kişilerarası taahhüt, 
yani taraflar sadece birbirlerine karşı taahhütte bulu- 
nurlar ve sosyal ilişki yani taahhütler aile ve arkadaş 
çevresine hatta daha geniş topluluğa yapılır. Bu durum 
sizin ve eşinizin bir bütün, bir çift olduğunun gösterge- 
sidir217, Yakınlık deyince, içinde sevgi barındıran her 
türlü ilişki kastedilmektedir. Bu ilişkilerde söz konusu 
kişiler bir tercih sonunda karşılıklı olarak duygusal bir 


27 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 237-239. 
Kişilerarası olmayan iliskiler en düşük düzeyi: ilişkilerdir. Bu gibi durumlarda 
sosyal etki girişimlerinin sonuçlarını görmek için kültürel ve sosyolojik verileri 
kullanmak gerekmektedir. Kişilerarası olgular tanıdıkları, meslektaşları ve ar- 
kadaşları kapsar. Bu gibi durumlarda da, yaptıkları ikna girişimlerinin diğer kişi 
üzerinde başarılı olup olmadığını anlamak için insanlar psikolojik bilgilerden 
yararlanırlar (Richard M. Perloff, The Dynamics of Persuasion, Lawrence 
Erlbaum Associates, Hillsdale, NJ., 1993, s: 269). 


137 


mutluluk yasarlar?!8, 


9.1.4. Bozulma 


Zaman içinde iliskiler canlılıklarını kaybederler. 
Taraflar ilişkilerini sürdürürler fakat bir gün geriye 
bakarlar ve ilişkinin eskisi kadar iyi olmadığını fark 
ederler. İnsanlar, ilişkinin sona ermekte olduğu, aşın- 
ma sürecinde fark edemeyebilirler. Ancak önünde so- 
nunda ilişkinin eskisi gibi olmadığı anlaşılır?ı9. İlişki- 
nin bozulma aşaması, arkadaşlar ya da sevgililer arası 
ilişkilerin zayıflaması aşamasıdır. Bozulmanın ilk aşa- 
ması ise taraflardan birinin ilişkiden “memnuniyetsizli- 
ğidir yani bir taraf arkadaşı ya da sevgilisi ile gelecek- 
lerini olumsuz olarak değerlendirmeye başlar. Bu 
memnuniyetsizlik arttıkça, ikinci aşama olan karşılıklı 
memnuniyetsizliğin ortaya çıkmasıdır. Kendinizi gide- 
rek daha çok geri çekmeye başlarsınız. Boş zamanları- 
nızı giderek daha az paylaşmaya başlarsınız. Birlikte 
olunan zamanlar ise sessizlikler artar, karşınızdakine 
daha az açılırsınız, daha az fiziksel temas ve psikolofik 
yakınlık duygusu giderek ortadan kalkar. Tartışmalar 
sıklaşır ve bunların çözümleri güçleşir. 


9.1.5. Onarma 


İlişkinin onarılması süreci zorunlu bir aşama değil- 
dir. Bazen çiftler bozulma döneminde dururlar ve ilişki- 
lerini düzeltmeye çalışırlar. Bazıları ise herhangi bir du- 
raksama göstermeden, ilişkiyi onarma çabası gösterme- 
den, çözülme aşamasına geçerler. Bu süreç iki aşamaya 
ayrılabilir. İlkinde taraflardan biri neyin yanlış gittiği ve 
ilişkideki sorunlar üzerine düşünmeye başlar. Bu aşa- 
mada kendi davranışlarını değiştirmeye ya da karşı ta- 


218 Jean Maisonneuve, Sosyal Psikoloji, çev. Evin Aktar, Dost, Ankara 2005, s: 76. 
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rafa yönelik beklentilerini değiştirmeye çalışır. Diğer 
yandan ilişkiyi kendiniz düzeltmeye çalışabileceğiniz 
gibi, sorunu karşı tarafla konuşmaya da çalışabilirsiniz. 
Bu yeni davranışlar ve yeni uzlaşmalar aşamasıdır. 


9.1.6. Çözülme 


İlişkinin çözülmesi sürecinde, artık ilişki kırılmıştır. 
Başlangıçta genellikle bir kişilerarası bir ayrılık söz ko- 
nusudur, örneğin ayrı evlerde yaşama. Bu ayrılık kabul 
görürse ve ilişki onarılamazsa, sosyal ayrılık aşamasına 
geçilir. Eğer ilişki bir evlilik ise, bu aşama boşanma- 
dır?20, Bir ilişkinin dağılması taraflardan en az birinin, 
ilişkinin bir zamanlar olduğu kadar istenilen bir durum 
olmadığı yönündeki düşünceye sahip olmasıdır. İlişki- 
nin bittiğini gösteren unsurlar şunlardır: yeni bir hayat 
tek çözüm olarak görülür, ulaşılabilir alternatifler mev- 
cuttur, ilişkinin başarısız olacağına dair bir beklenti 
vardır, ilişkiyi sürdürmeye yetecek kadar bir bağlanma 
yoktur. Nihai kopuşta aktif yaklaşımın mı yoksa pasif 
yaklaşımın mı daha çok acı verdiğini belirlemek müm- 
kün değildir. Bu kişinin aile ve arkadaş desteği gibi 
sosyal temas düzeyine de bağlıdır??ı. 


9.2. İlişkilerin Oluşması ve Sürdürülmesine 
İlişkin Teoriler 


9.2.1. Çekicilik Teorisi 


Şüphesiz bazı insanları çekici bulduğunuz, bazıla- 
rını ise çekici bulmadınız. Benzer biçimde bazı insanlar 
sizi çekici buldu, bazıları ise bulmadı. Eğer çekici bul- 
duğunuz insanları incelerseniz, muhtemelen neden bu 
tür bir değerlendirme yaptığınızı anlarsız, hatta bunla- 


220 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 241-243. 
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rın birçoğu bilinçaltı olduğu zaman bile. Cekicilik teo- 
risi, başkaları ile geliştirilen ilişkileri üç temel unsur 
bağlamında inceler: çekicilik (fiziksel görünüm ve kişi- 
lik), yakınlık ve benzerlik. 


9.2.1.1. Fiziksel Görünüm ve Kişilik 


Bu kişiyi çok çekici buluyorum dediğinizde, muh- 
temelen bu kişiyi fiziği bakımından, ya da kişiliği ve 
davranışlarını çekici buluyorum demek istiyorsunuz- 
dur. Genel olarak fizik açıdan çekici insanlardan, çekici 
olmayanlardan daha çok hoşlanırsınız. Benzer biçimde 
eğlenceli bir kişiliğe sahip olanları, eğlenceli olmayan- 
lara tercih edersiniz. Buna bağlı olarak çekici buldukla- 
rınıza olumlu özellikler atfederken, çekici bulmadıkla- 
rınıza olumsuz özellikler atfedersiniz. Yapılan bir araş- 
tırmada erkeklerin, kadınlardan daha çok eşlerinde 
fiziksel çekicilik aradıklarını göstermektedir. Diğer 
yandan bir kişiyi ne kadar çekici bulursanız, bu kişiden 
bir randevu alabilmek için olumlu özelliklerinizi o öl- 
çüde abartırsınız. Çok açık ki bu tür bir abartma, belir- 
gin biçimde çekici bir kişi ile çıkmak için, daha kabul 
edilebilir görülmektedir. Belirtmek gerekir ki fiziksel 
çekicilik hemen yüz yüze iletişim söz konusu oldu- 
ğunda devreye girmektedir. Belirli bir iletişim sürecin- 
den sonra çekiciliğin konu olduğu bilgisayar kanalıyla 
arkadaşlıklarda durum daha farklıdır. Bilgisayarlarla 
iletilen bilgiler genellikle parçalı olduğundan, daha 
yavaştır: önce genel sözel tanımlamalar “Boyum 1.80, 
kumral, mavi gözler”, daha sonra muhtemelen fotoğraf 
ve nihayet belki yüz yüze görüşme. Dolayısıyla yüz 
yüze iletişimde fiziksel çekiciliğin, bilgisayarlar aracılı- 
ğı ile gerçekleşen tanışmalara göre daha önemli olduğu 
açıktır?22. 
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Baska her şey eşit olmak koşulu ile, fiziksel olarak 
çekici oldukları düşünülen kişiler, çekici oldukları dü- 
şünülmeyenlerden daha fazla sevilmektedirler. Genel 
olarak fiziksel çekicilik, flörtlerde, hatta evlilikte eş 
seçiminde önemli rol oynamaktadır??5. Diğer yandan 
yapılan araştırmalarda, güzel kişilerin güzel olmayan- 
lardan, daha ilginç, sıcakkanlı, dışa açık ve sosyal açı- 
dan daha yetenekli bulunduklarını göstermektedir. 
Yardım davranışının da, yardıma ihtiyacı olan kişinin 
fiziksel özellikleriyle bağlantılı olduğu saptanmıştır. 
Güzel olan kişilere daha çabuk ve daha çok yardım eli 
uzatilmaktadir224, Benzer biçimde kişiler hakkindaki ilk 
izlenimlerimizi oluştururken fiziksel olarak çekici olan- 
lardan daha çok hoşlanırız. Bu şaşırtıcı bir sonuç değil- 
dir. Ancak güzel görünen insanların genellikle tatmin 
edici ilişkileri olduklarını düşünmek yanıltıcıdır. Baş- 
kaları üzerinde iyi izlenim bırakmak için estetik ameli- 
yat geçirmemiz de gerekmez. Gerçekte fiziksel çekicilik 
başkalarında görmek istediğimiz tek unsur değildir??5. 


9.2.1.2. Fiziksel Yakınlık 


Eğer çekici bulduğunuz kişileri incelerseniz, bu ki- 
şilerin sizin çevrenizde yaşayan ya da çalışan kişiler 
olduğunu göreceksiniz: örneğin üniversite yurdunda 
odaları birbirine yakın olan öğrencilerin, birbirleriyle 
arkadaş olma şanslarının daha yüksek olduğu söylene- 
bilir. Arkadaş olan kişiler birbirleriyle etkileşime girme 
fırsatı fazla olan insanlardır. Yakınlığın çekiciliği etki- 
lemesinin bir sebebi de diğer kişiyi tanıma olanağınızın 
olmasıdır. Tanıdığınız insanlardan daha çok hoşlanır- 
sınız zira onların davranışlarını önceden daha kolay 


223 Jonathan L. Freedman, David O. Sears, J. Merrill Carlsmith, Sosyal Psikoloji, 
çev. Ali Dönmez, Ara Yayıncılık, İstanbul 1989, s: 151. 
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tahmin edebilir, dolayısıyla da size tamamen yabancı 
olanların yapabileceklerine oranla tanıdıklarınızdan 
daha az korkarsınız. Yapılan bir araştırmada, bir kadın 
bazı sınıflarda 5 kez, bazılarında 10 kez, bazılarında 15 
kez ve bazı sınıflarda ise hiç görünmemiştir. Yarı yıl 
sonunda öğrenciler bu kadını ne kadar çekici buldukla- 
rı ve ondan ne kadar hoşlandıkları konusunda değer- 
lendirme yapmışlardır (kadın hiç konuşmamakta sade- 
ce herkesin görebileceği bir yerde oturmaktadır). Kadın 
hiç gitmediği sınıflardaki öğrenciler tarafından en az 
çekici bulunmuş, buna karşın daha fazla sınıflarda gö- 
ründüğü oranda, öğrenciler onu daha çekici ve hoş 
bulmuşlardır. Dolayısıyla ilk etkileşim olumlu ya da 
nötr ise, görünme çekiciliği arttırmaktadır??6. Bir başka 
ifade ile fiziksel olarak birbirlerine yakın olan insanlar, 
birbirlerine uzak olanlardan daha ulaşılabilirdirler. 
Bilmediğimiz, görmediğimiz kişilerle arkadaş olama- 
yız. Sık görülmeyen kişilerle arkadaşlıkları sürdürmek 
mümkün değildir. Arkadaşlarımızı bildiğimiz, tanıdı- 
ğımız insanlar arasından seçeriz. Tabii düşmanlarımızı 
da bunlar arasından seçeriz. Olumlu ya da olumsuz 
ilişkilere birbirlerini sık gören ve kesinlikle birbirlerini 
tanıyan insanlar arasında rastlanır??7. 


9.2.1.3. Benzerlik 


Eğer kendinize bir eş yaratabilseydiniz, eşiniz 
muhtemelen sizin gibi davranacak ve sizin gibi düşüne- 
cekti. Sizin gibi olanları çekici bularak aslında kendinize 
değer verdiğinizi gösterirsiniz. Her ne kadar istisnalar 
olsa da, ulus, irk, yetenek, fiziksel özellikler, zeka, tu- 
tum vb. açısından size benzer özellikleri taşıyanları çe- 
kici bulursunuz. Bu yaklaşım tamamlama hipotezi ola- 
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rak adlandırılmaktadır ve her ne kadar fiziksel açıdan 
çekici insanlardan hoşlansanız da, kendinize benzer 
fiziksel özellikler taşıyan kişilerle arkadaşlık eder ya da 
romantik bir ilişki yaşarsınız. Bilinçaltında bu yaklaşım 
doyum sağlar. Ancak bazı durumlar farklılık gösterir: 
örneğin çok çekici bazı insanlar, kendilerinden daha az 
çekici kişilerle randevulaşırlar. Böyle durumlarda muh- 
temelen, daha az fiziksel çekiliğe sahip olanlar, durumu 
dengelemeye çalışmaktadır. Presti), para, güç, zeka, 
gençlik ve birçok kişilik özelliği söz konusu çekicilik 
eksikliğini dengeleme unsurlarıdır. 


Fiziksel benzerliğin dışında sizin tutumlarınıza 
benzer tutumlara sahip kişileri, sizin sevdiğiniz şeyleri 
sevenleri, sizin sevmediginiz şeylerden hoşlanmayan- 
ları, çekici bulursunuz. Aralarında büyük farklılık bu- 
lunanların evlenmeleri, aralarında benzerlik bulunan- 
larda çok daha fazla boşanma ile sona erecektir. Birbi- 
rine benzer tutumları olanlar zaman içinde birbirlerin- 
den daha çok hoşlanacaklar, benzer tutumları olma- 
yanlar ise zaman içinde birbirlerinden daha az hoşla- 
nacaklardır?28. Başka insanların yaptığı ve sizin kavra- 
yışınızla uyuşan herhangi bir şey pekiştiricidir. Diğer 
insanlar sizinle ne kadar uyuşursa, o ölçüde pekiştirici 
bir durum söz konusudur ve siz bu insanlardan hoşla- 
nırsınız???. 


Yine de bazıları zıtların birbirini çektiğini söylerler, 
yani insanların kendilerine benzemeyen insanları çekici 
bulduklarını iddia ederler (en azından bazı durumlar- 
da). Bir başka ifade ile tamamlayıcılığı öne çıkarırlar. 
Bir araştırmacı sahip olmadığınız ama sahip olmak 
istediğiniz özelliklere taşıyan insanlara aşık olunduğu- 
nu ifade etmiştir. Örneğin içe dönük bir kişi utangaç 
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olmaktan memnun değilse, dışa bir kişiyi çekici bulabi- 
lir. Bununla birlikte araştırmacıların çoğu kimleri çekici 
bulduğumuz konusunda, benzerliğe, farklılıktan daha 
fazla önem vermektedir23°. Benzer biçimde, tutumlar- 
daki benzerlik ile kişilerin birbirlerini çekici bulmaları 
arasında birbirlerinden farklı sonuçlar elde edilmiştir. 
Her ne kadar çalışmaların çoğunda, tutum benzerliği 
ile çekicilik arasında doğru orantı söz konusu iken, 
bazı çalışmalar, gerçek dünyanın çok daha karmaşık 
olduğunu, dolayısıyla da bu sonucun genelleştirilme- 
sinin doğru olmadığını ileri sürmektedirler?31. 


9.2.2. Sosyal Değişim Teorisi 


Sosyal degisim teorisi, ekonomideki kazanç ve za- 
rar modelini örnek alarak, kazançlarımızı arttıracak 
ilişkileri geliştirdiğimizi iddia etmektedir. Teori şu eşit- 
likle başlamaktadır: kazanç- ödül - maliyet. Ödül, iste- 
diğiniz, hoşlandığınız ve elde etmek için maliyetine 
katlandığınız herhangi bir şeydir. Mezun olmak için 
sınavlarda başarılı olmak ve bunun için de ders çalış- 
mak zorundasınız. Para kazanmak için hoşlanmadığı- 
nız işler yapmak zorunda kalırsınız. Sevgi, statü, para, 
hediye, güvenlik, toplumsal kabul, arkadaşlık ödül 
olarak sayabileceğimiz bazı unsurlardır. Bunları elde 
etmek için çalışırsınız (yani maliyetine katlanırsınız). 


Maliyet genel olarak yapmaktan kaçındığınız şey- 
lerdir -yani zor ya da hoş olmayan olarak kabul ettiği- 
niz şeyler-. Fazla mesai yapmak, bulaşık yıkamak, yı- 
kanmış çamaşırları ütülemek, eşinizin hoşlandığı fakat 
sizin sıkıcı bulduğunuz televizyon programlarını izle- 
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231 Michael Sunnafrank, “Attitude Similarity and Interpersonal Attraction in Com- 
munication Processes: in Pursuit of an Ephemeral Influence”, Communica- 
tion Monographs, Dec1983, Vol. 50 Issue 4, s: 273. 


144 


mek, hoşlanmadığınız insanlara iyilik yapmak, mali- 
yetler arasında sayılabilir. Ekonomik modeli temel ala- 
rak, sosyal değişim teorisi çok kazanç sağlayacak (yani 
ödülü, maliyetinden daha fazla olan) ilişkiler kurma 
eğiliminde olduğumuzu ileri sürer. Tercih edilen ilişki- 
ler, bu teoriye göre, en kazanqçlı olan ilişkilerdir?32. Ge- 
nel olarak etkileşimlerimizi, ödüllerimizi en üst düzeye 
çıkaracak, bedellerimizi de en aza indirecek biçimde 
düzenlemeye çalışırız. Ancak almak için, aynı zamanda 
vermek de zorundayız. Dolayısıyla ödüller, bedelleri 
gerektirir233, 


9.2.3. Hakkaniyet Teorisi 


Hakkaniyet teorisi de sosyal değişim teorisini kul- 
lanır ama bir adım daha ileri gider. Ödüllerle maliyet 
oranının, ilişkileri kurmak ve sürdürmek için, diğer eş 
ile hemen hemen aynı olması gerektiğini ileri sürer. 
Eğer ilişki için eşinizden daha çok çaba harcıyorsanız, 
hakkaniyet teorisi, eşinizden daha çok ödül almanız 
gerekecektir. Aynı oranda çalışıyorsanız, ödüller de 
eşit olmalıdır. Bunun ardında yatan düşünce eğer ilişki 
için eşinizden çok çalışıyorsanız, öfkeli olacaksınız de- 
mektir. Eğer az çaba harcıyorsanız bu sefer de suçluluk 
hissedersiniz: örneğin bir evlilikte tarafların her ikisi de 
çalışıyorsa ve kadın ayrıca evin tüm günlük işlerini de 
yaparsa, hakkaniyete uygun olmayan bir durum var 
demektir. Bu teoriye göre kadın bu ilişkiden memnun 
olmayacaktir234. İnsanların durumlarından çok mem- 
nun oldukları zamanlar, toplumsal ilişkilerini hakkani- 
yete uygun olarak algıladıkları zamanlardır. Genellikle 
biz de başkalarını kötüye kullanmak istemeyiz. İnsan- 
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lar arkadaşlarıyla etkileşim içindeyken, eşitlik ilkesini 
kullanmaya, yabancılarla olduğundan daha eğilimlidir- 
ler. Ergenlik döneminde insanlar eşitlik yerine “herke- 
sin ihtiyacına göre alması” ilkesine de uyabilirler yani 
çıktılar paylaşılırken herkesin ihtiyacı dikkate alınması 
gerektiği düşünülür?35. 


9.3. Arkadaşlar Arası İlişkiler 


Arkadaşlık, karşılıklı olumlu yaklaşım ile nitelenen 
ve karşılıklı üretkenliğin söz konusu olduğu, iki insan 
arasındaki ilişkidir. Arkadaşlar birbirlerine, benzersiz 
ve yeri doldurulamaz kişiler olarak davranırlar. Arka- 
daşlık karşılıklı olarak üretken olmalıdır yani taraflar- 
dan birine ya da diğerine zarar verici olmamalıdır. İliş- 
kiye bir kez zarar verme olgusu girdi mi, bu ilişki artık 
arkadaşlık olarak nitelendirilemez. Aşk ilişkileri, evlilik 
ilişkileri, ana-baba çocuk ilişkileri üretken ya da zarar 
verici olabilir ancak arkadaşlık ilişkileri kişiyi geliştir- 
meli ve sadece üretken olmalıdır. Arkadaşlık karşılık 
olumlu bakış gerektirir. İnsanları arkadaş olarak tanım- 
lamamız için onlardan hoşlanmak esastır. Arkadaşlığın 
üç temel unsuru - güven, duygusal destek ve kazancın 
paylaşımı- karşılıklı olumlu bakışı kolaylaştıran unsur- 
lardır?56. Kişilerin yakın arkadaş sayısı birden ona ka- 
dar değişmekle birlikte, genellikle üç “yakın arkadaş- 
tan” bahsedilmektedir. Arkadaşlığın temellerini oluş- 
turan en önemli unsurun ortak zevkler olduğu görül- 
mekte, sosyal köken ise, oldukça yüksek bir kendine 
benzeyeni sevme oranına rağmen, son sıralara yerleş- 
mektedir237. Dostluk karmaşık ve hassas bir ilişkidir, 
çatışan talepler kolayca bu ilişkinin gerilmesine yol 
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açabilir. İlişkide iki taraf için de kabul edilebilir olan bir 
dengeyi sürdürmek, karşılıklı konuşup anlaşmayı ve 
uzlaşmayı gerekli kılar. Aşk gibi dostluk da sürekli bir 
duygusal bağlılık talep eder. Bu bağlılık sona erdiğin- 
de, dostluğu ayakta tutmak için yapılabilecek fazla bir 
şey yoktur238. Yakın dostlar birbirlerine kendileri için 
özel bilgileri vermekten fazlasını yaparlar: zamanlarını 
paylaşırlar (ve bazen de sahip oldukları şeyleri), birlik- 
te profeler yapar karşılıklı sözler verirler. Samimiyetin 
bu özellikleri yakın kişisel ilişkilere bir yapı kazandırır, 
kişisel bir bağ yaratir239. 


Arkadaşlar birbirlerine çok yakın olduklarında, bi- 
rinin davranışı diğerini, herhangi bir tanıdıklık ilişki- 
sinde olduğundan çok daha fazla ölçüde etkileyecektir. 
Arkadaşlar birbirlerine yakınlaştıkları ölçüde birbirle- 
rine bağımlı olurlar. Aynı zamanda da başkalarının 
tutum ve davranışlarından o ölçüde bağımsızlaşırlar. 
Rastlantısal ilişkilerde geçerli sosyal kurallardan da 
daha az etkilenirler. Yakın arkadaşlar, kendi araların- 
daki etkileşimde muhtemelen kendi kurallarını oluştu- 
rurlar, neden ne zaman bahsedeceklerine, diğerini kır- 
madan neyi söyleyip, neyi söylemeyeceklerine, ne za- 
man ve ne sebeple diğerini arayabileceklerine karar 
verirler. 


Arkadaşlık bir seçim konusudur: arkadaşlarınızı 
belirli sınırlar içinde- kendiniz seçersiniz. Şehirlerdeki 
yoğunluk ve iletişim kolaylıkları, arkadaşlıkların isteğe 
bağlı oluşturulmasını sağlamıştır. Ancak dünyanın bir- 
çok bölgesinde -kent merkezlerinden uzak küçük köy- 
lerde, insanların kendi bölgelerinin dışına hiç çıkma- 
dan, bu yerlerde doğdukları, yaşadıkları ve öldükleri - 


238 Sandra M Lynch, Dostluk Üzerine, çev. Ferma Lekesizalın, Ayrıntı, İstanbul 
1997, s: 77. 

239 Hugh Lafollette, Kişisel İlişkiler, çev. Ferma Lekesizalın, Ayrıntı, İstanbul 
1997, s: 155. 
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arkadaşlıklar isteğe bağlı değildir. Bu yerlerde köyü- 
nüzde bulunan insanlarla ilişki kurarsınız yani ilişki 
kurmak istedikleriniz ya da ilişki kurmaktan istemedik- 
leriniz gibi bir lüksünüz yoktur. İçinde bulunduğunuz 
topluluğun üyeleri ile etkileşime girersiniz, çünkü sade- 
ce bu insanlarla düzenli biçimde etkileşimde bulunabi- 
lirsiniz240. İki kişinin arkadaş olmasının en önemli belir- 
leyicilerinden biri fiziksel yakınlıktır. Ancak fiziksel 
yakınlık düşmanlığa da neden olabilir. Diğer insanlara 
yönelik saldırıların önemli bir bölümü birlikte yaşayan 
insanlar arasındadır (kendini savunma amacıyla alınan 
silahlar, genellikle dış saldırgana karşı değil ile üyeleri- 
ne yönelmektedir). Ancak fiziksel yakınlığın hoşlanma- 
ya yol açma olasılığı çok daha yüksektir. İnsanlar ço- 
ğunlukla komşuları, arkadaşları ya da sınıf arkadaşları 
ile evlenmektedir?“1. İlkokul çağında, hemen herkesin 
yaşamında önemli bir yeri olan arkadaşlık ilişkileri, 
ergenlikte daha da önem kazanır. Bu devrede kurulan 
arkadaşlılar uzun ömürlü olabilmekte ve taraflar birbir- 
lerinden uzak da olsalar, arkadaşlıklar sürdürülebil- 
mektedir. Arkadaş sayilari ergenlik yıllarında artış, er- 
genlikten sonra da düşüş göstermektedir?:2. 


Akranlar arasındaki iliskiler, ailenin etkisinden 
uzaklaşıp, potansiyel olarak tehlikeli olabilecek akran- 
ların etkisine geçiş aşamasının, söz konusu ergenlik 
döneminde, sağlık açısından önemlidir. Akranlar tara- 
fından reddedilme kişilerarası iletişim sorunlarına ne- 
den olabilmektedir. İletişim becerisi olmayanlar üze- 
rinde yapılan çalışmalar, konuşmalara katılamayan ya 
da konuşmalara katılmada isteksiz olanlar, çoğunlukla 
yalnızlık, yabancılaşma ve zihinsel hastalık sorunu 


240 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 281. 

241 David G. Myers, Social Psychology, 5. B., McGraw-Hill, New York 1996, s: 
481, 482. 

242 Nuran Hortacsu, İnsan İlişkileri, İmge, Ankara 1997, s: 103. 
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olan öğrenciler olmaktadır. İlk ve ortaokulda akranları 
tarafından reddedilen öğrenciler, genellikle diploma 
almadan okulu bırakmakta, daha düşük notlar almak- 
ta, okul ile sorunları olmakta ve suç işleyebilmektedir- 
ler. Araştırmalar göstermektedir ki akranları tarafından 
reddedilen ya da aldırılmayan çocuklar daha saldırgan, 
karışıklık çıkaran ve yalnız olma eğilimindedirler. Do- 
layısıyla reddedilen çocuklar çok riskli gruplar arasın- 
dadırlar?43. 


9.3.1. Arkadaşlık ve İletişim 


Arkadaşlık zaman içinde çeşitli aşamalardan geçer. 
Arkadaşlık sürecinin bir ucunda, iki insan henüz ta- 
nışmışlardır ve birbirlerine yabancıdırlar, öbür uçta ise 
yakın arkadaşlık söz konusudur. Ancak bu iki uç ara- 
sında neler olmaktadır. İlk görüşmeden yakın arkadaş- 
lığa ulaşıncaya kadar olan dönemde iletişimin derinlik 
ve genişliği artmaktadır. Giderek kendi sırlarınızdan 
daha fazla konuşmaya başlarsınız. İletişim derinlik ve 
genişliği arttıkça da, ilişkiden aldığınız doyum artacak- 
tır. Bu genişlik ve derinlik her tür iletişim biçiminde 
söz konusu olabilir -yüz yüze olabileceği gibi online da 
olabilir-. Araştırmalar göstermiştir ki üniversite öğren- 
cileri arasında internet iletişiminin esas amacı arkadaş- 
hk kurmaktir. Kullanicilarin % 607: internet iletişimi 
sonucunda başarılı arkadaşlıklar kurmuslar ve yaklaşık 
% 50”si ise biri ile online görüşmede kendilerini daha 
rahat hissettiklerini söylemişlerdir. 


243 Anne Scott Stiles, Thomas J Raney, “Relationships Among Personal Space 
Boundaries, Peer Acceptance, and Peer Reputation in Adolescents’, Journal 
of Child and Adolescent Psychiatric Nursing, Jan-Mar 2004. Vol. 17, Iss. 1, 
s: 30. 
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9.3.1.1. İlk Karşılaşma ve Tanışıklık 


Arkadaşlığın gelişmesindeki ilk aşaması bir başka- 
sı ile ilk görüşmedir. İlk aşamada etkili kişilerarası ile- 
tişim ihtiyacı çok düşük düzeydedir zira olumsuz ola- 
rak görülebilecek özelliklerinizi anlatmaktan çekindi- 
ğinizden dolayı, karşınızdakine açılma konusunda çe- 
kingen davranırsınız. Zira karşınızdaki kişiyi tanımı- 
yor, dolayısıyla da onunla empati kurma veya kendini- 
zi doğru ifade etme yeteneğiniz sınırlıdır ve bu aşama- 
da ilişki çaba sarf etmek için çok geçici görünmektedir. 
Karşınızdaki kişi sizin tarafınızdan yeterince tanınma- 
dığından, anlamlı bir biçimde destekleme, olumlu yak- 
laşma veya hakkaniyet söz konusu değildir. İnsanlar 
birbirlerini ayrı ve farklı görürler. 


9.3.1.2. Rastlantisal Arkadaşlık 


Bu ikinci aşamada, birlikte olma bilinci ortaya çı- 
kar. Bu aşamada çeşitli etkinliklere ayrı kişiler olarak 
değil, birlikte katılma söz konusudur. Rastlantısal arka- 
daşlar, birlikte sinemaya gittiğimiz, sınıfta veya kafe- 
teryada birlikte oturduğumuz kişilerdir. Bu aşamada 
etkili kişilerarası etkileşim daha açık bir biçimde gö- 
rülmeye başlanır. Kendiniz hakkında daha çok konus- 
maya ve karşınızdakinin size kendinden bahsetmesine 
daha çok ilgi duymaya başlarsınız. Kendi duygu ve 
düşüncelerinizi açıklar ve sorulara açık yanıtlar verirsi- 
niz. Karşınızdakini anlamaya başladığınızdan onunla 
empati kurmaya başlarsınız. Bu aşamada güvenle ileti- 
şim kurar, uygun göz teması ve beden dili kullanırsınız. 


9.3.1.3. Yakın Arkadaşlık 


Bu aşamada rastlantısal arkadaşlık giderek yoğun- 
laşır. Taraflar birbirlerini giderek ayrı kişiler olarak 
değil bir bütün olarak görürler ve rastlantısal arkadaş- 
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liga göre taraflar daha çok ödüllendirilir. Taraflar bir- 
birlerini çok iyi tanıdıklarından (diğerinin tutum ve 
davranışlarını daha iyi bildiklerinden), birbirleri hak- 
kındaki belirsizlik en düşük düzeydedir ve böylece 
diğerinin davranışları çoğunlukla doğru tahmin edile- 
bilir. Benzer biçimde diğerinin sözel olmayan işaretleri 
de doğru biçimde algılanabilir. 


Bu aşamada taraflar birbirleri için daha fazla feda- 
karlık yapar. Açık biçimde yanıtlar vermeye ve duygu 
ve düşüncelerinizi karşınızdakine açmaya istekli olur- 
sunuz. Yakın arkadaşlıkta taraflar birbirlerine gerçek- 
ten eşit durumdadır, herkes konuşmayı başlatabilir, 
dinleyebilir, soru sorabilir, aktif ya da pasif kalabilir244. 


Arkadaşlıkları Sürdürmek veya Onarmak için 
Oneriler 


- arkadaşlar bilgilerini paylaşırlar, 


- arkadaşlar birbirlerine duygu ve düşüncelerini 
açarlar, 


- arkadaslar birlikte zaman gecirirler, 

- arkadaşların anlaşmazlıkları olabilir, 

- arkadaşlar hoşgörülüdür, 

- arkadaşlar birbirlerine özgürlük tanımalıdır, 


- arkadaşların mizah anlayışları olmalidir245. 


9.4. Aile İçi İlişkiler 


Aileyi tarif etmek istersek, ailenin karı-koca ve bir 
ya da daha fazla çocuktan oluştuğunu söyleyebiliriz. 
Bunlara üvey erkek ve kız kardeşleri, büyükanne, bü- 


244 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 283. 
245 Richard L. Weaver, Understanding Interpersonal Communication. 7. B., 
Longman. New York 1996, s: 438-442. 
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yükbaba, anneanne, dede, amcalar, teyzeler vb. unsur- 
lar eklenebilir. Diğer yandan tek ebeveynli aileler de 
söz konusu olmaktadır. ABD de 18 yaş altındaki çocuk- 
ların % 287 tek ebeveynli evlerde (% 237ü anne ile, % 4 
civarı ise baba ile) yaşamaktadırlar. Bir başka örnek ise 
evlenmeden birlikte yaşayan çiftlerdir. Bu çiftler evli 
gibi yaşamaktadır: gelirlerini paylaşmakta, aynı me- 
kanda yaşamakta ve çocuk sahibi olabilmekteler?46. 


Ebeveynler ve çocuklar yaşam boyu birbirleriyle 
ilişkilerinde karmaşık duygular içersinde olurlar. An- 
ne-baba çocuk ilişkileri, hem çocukluk hem de yetişkin- 
lik döneminde duygusal açıdan çok güçlüdür. Bu duy- 
gular sevgi, saygı, imrenme olabileceği gibi kin. suçlu- 
luk, öfke, kızgınlık, kirginlik biçimde de olabilir. Arka- 
daşlık duygularını sonlandıran olumsuz duygular ve 
çatışmalar, nadiren ebeveyn-çocuk ilişkisini sonlandı- 
rır. Bu durum ebeveynlerin çocukları ile ilişkilerini, 
çocuklardan daha olumlu görme eğilimlerinden ve 
ilişkiyi koparmamak için çatışmadan kaçınmalarından 
kaynaklanabilir. 


Üç unsur yetişkin çocuk ile ebeveyn arasındaki 
yakınlığı degistirebilir: gerilimli olaylar, yaş ve mesafe. 
İlk olarak boşanma, işsiz kalma gibi olaylar sonucu 
yakınlık artabilir ya da azalabilir: örneğin boşanan bir 
kişi komik duruma düşmemek ya da hayal kırıklığına 
uğramamak için ailesinden uzak kalmaya çalışabilir. 
Tersine eğer anne baba boşanırsa, ebeveynlerden birine 
ya da her ikisine yönelik sevgi ve yakınlık azalabilir. 
İkinci unsur olan yaş bağlamında bakılırsa, çocuk ya da 
ana-baba yaşları ilerledikçe, birbirleriyle ilişkilerine 
daha olumlu bakmaya başlarlar ve birbirlerine daha 
yakınlaşırlar. Mesafe bağlamında ise, eğer çocuk ana- 
babasına yakınlık hissettiği oranla onlara yakın yaşa- 


246 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 294. 
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yabilir. Diğer yandan fiziksel ve duygusal yakinlik iliş- 
kisi her zaman görülmemektedir?:”. 


9.4.1. Aile ve İletişim 


Aile içindeki etkileşimler gelecekte başarılı kişile- 
rarası iletişim kurma ve sürdürme becerisini geliştir- 
mede önemli bir rol üstlendiği söylenebilir. Ailedeki 
iletişim modeli, çocukların çeşitli durumlar karşısında- 
ki yaklaşımlarına rehberlik etmektedir. İletişim becerisi 
ergenlik dönemindeki çocukların sosyal-duygusal geli- 
şimleri için önemli bir unsurdur. Belirli iletişim beceri- 
leri olmazsa ergenlik dönemindeki gençlerin daha az 
arkadaşları olacak ve arkadaşları ile yakınlık kurama- 
yacaklardır. Bu geçiş döneminde psikolofik destek ve 
duygusal yardımda arkadaşlar öne çıkmaktadır. Böyle- 
ce aile dışındaki anlamlı ilişkiler kurmak ve sürdürme- 
ye ilişkin iletişim becerisi, yetişkinli döneminin gelişi- 
minde giderek artan bir öneme sahip olmaktadır?48. 


Sevgi bağı iletişime birçok biçimde bağlıdır. Çocu- 
ğun yaşamının başlangıcından itibaren annenin duyar- 
lılığı ve çocukla kurdugu iletişim çocuğun kendisine 
bakan kişiyle kurduğu sevgi bağını etkiler. Farklı sevgi 
biçimine sahip kişiler farklı iletişim modellerine sahip 
olmaktadır. Genel olarak güven içinde olan kişiler, akı- 
cı, tutarlı ve duygusal olarak açık biçimde iletişim kur- 
maktadırlar. Buna karşı güvenli bir ortamda olmayan- 
lar, tutarsız, akıcı olmayan biçimde iletişim kurarlar ve 
karşılarındaki kişinin mesailarını görmezden gelirler249. 


247 Tamara D. Golish, “Changes in Closeness between Adult Children and their 
Parents: A Turning Point Analysis”, Communication Reports, Summer2000, 
Vol. 13 Issue 2, s: 79-99. 

248 Joy Koesten, “Family Communication Patterns, Sex of Subject, and 
Communication Competence”, Communication Monographs, Jun2004, Vol. 
71 Issue 2, s: 229,230. 

249 Judy C. Pearson, Jeffrey T. Child, “A Cross-Cultural Comparison of Parental 
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Aile ve birincil ilişkileri anlamada yararlı yöntem- 
lerden biri de bu iliskilerdeki baskın iletişim modeli 
açısından bakmaktir. Dört iletişim modeli ön plana 
çıkmaktadır. 


9.4.1.1. Eşitlik Modeli 


Eşitlik modeli, uygulamadan çok teoride varlığını 
sürdürmektedir bununla birlikte birincil ilişkilerdeki 
iletişim biçimine bakarken iyi bir başlangıç noktası 
oluşturmaktadır. Eşitlik modelinde tarafların her biri 
karşılıklı iletişim sürecinde oynanan roller bakımından 
eşittir. Böylece herkes eşit derecede inanılırlığa sahip- 
tir, herkes digerinin düşünce ve inançlarına açıktır, 
herkes aşağı yukarı eşit biçimde karşısındakine duygu 
ve düşüncelerini açmaktadır. İletişim açık, dürüst, doğ- 
rudan ve diğer ilişki türlerinde görülen güç oyunları- 
nın dışındadır. Burada lider ve onu takip eden yoktur, 
akıl veren ve sürekli tavsiye alan yoktur., taraflar bu 
rolleri eşit biçimde yerine getirirler: örneğin sorulan 
soruların sayısı, duygularını paylaşmanın derinliği ve 
sıklığı, dokunma ve gözünü dikme gibi sözel olmayan 
işaretler tarafların her biri için eşittir. 


Her iki taraf da karar alma sürecine eşit biçimde 
katılır -hangi sinemaya gidileceğinden (önemsiz), ço- 
cukların hangi okula gönderileceği, hangi eşyaların ya 
da evin satın alınacağına kadar (önemli). Çatışma eşit- 
lik ilişkisinde belirli sıklıkta görülür ancak bunlar taraf- 
ları ya da ilişkiyi tehdit edici nitelikte değildir. Daha 
çok bir fikir alışverişi olarak görülür. Çatışmalar ilişki- 
sel değil içerikseldir ve tarafların ilişki bağlamında bir 
güç çatışmaları yoktur. 


and Peer Attachment Styles among Adult Children from the United States, 
Puerto Rico, and India”, Journal of Intercultural Communication Research, 
Vol. 36, No. 1, March 2007, s: 17. 
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Eşitlik modeli aynı zamanda hakkaniyetlidir. Buna 
bağlı olarak da ilişkiden kaynaklanan doyum üst dü- 
zeydedir. 


9.4.1.2. Dengeli Ayırım Modeli 


Dengeli ayırım modelinde ilişkide eşitlik söz ko- 
nusudur fakat taraflardan her birinin farklı alanlarda 
otorite sahibidirler. Taraflar farklı alanlarda uzman ya 
da karar alıcı konumundadırlar: örneğin geleneksel 
çekirdek ailede, erkekler iş konularında ya da politik 
konularda yüksek inanılırlığa sahip iken, kadınlar ço- 
cuk bakımı ve yemek pişirme konularında yüksek ina- 
nılırlığa sahiptirler. Çatışmalar genel olarak tehdit edici 
değildir zira tarafların kendi uzmanlık alanları vardır. 


9.4.1.3. Dengesiz Ayırım Modeli 


Dengesiz ayırımda taraflardan biri baskın konum- 
dadır, bu kişi karşılıklı iletişimde alanların çoğunda 
uzman olarak görülür. Birçok durumda bu bir çeşit 
kontrol biçimine dönüşür: yani taraflardan biri ilişkiyi 
kontrolüne alır. Bazı durumlarda bu kişi daha zeki ya 
da bilgilidir, bazı durumlarda ise fiziksel olarak daha 
çekici veya daha yüksek kazanca sahip kişidir. Daha az 
çekici ve daha az gelir elde eden kişi, bu durumu, diğe- 
rine karar alma yetkisi vererek, onun düşüncelerini 
kabul ederek, dengelemeye çalışır. 


Kontrol eden kişi daha çok iddiada bulunur, diğe- 
rine ne yapması ya da yapmaması gerektiğini söyler, 
kendi yaklaşımlarını serbestçe aktarır ve sadece nadi- 
ren karşısındakinin düşüncesini sorar. Buna karşın 
diğer taraf da soru sorar, diğerinin karar alma konu- 
sundaki liderliğini kabul eder. 
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9.4.1.4. Tekel Modeli 


Tekel modelinde bir kişi otorite olarak görülür. Bu 
kişi iletişim kurmaktan çok konferans verir, nadiren 
diğerinin önerisini dinler ve her zaman son sözü söy- 
leme tekelini kendinde saklar. Bu tür ilişkilerde tartış- 
ma seyrektir çünkü taraflar kimin patron olduğunu ve 
tartışmanın galibinin kim olacağını bilirler. Otoriteye 
meydan okunduğunda tartışma ve sert çatışmalar or- 
taya çıkar. Sert çatışmaların nedeni ise tarafların nasıl 
hoş bir biçimde diğerinin düşüncesini onaylamamayı 
ya da kendi düşüncesini savunmayı bilmemelerinden 
kaynaklanmaktadır. Dolayısıyla tartışmalar çoğunlukla 
diğer tarafı kirici biçimde olur?50. 


Çocuklarla İletişim Kanallarını Açmak için 
Yapılması Gerekenler 


- Televizyon, müzik ya da başka insanlar gibi ileti- 
şimi engelleyici ortamlardan kaçınınız. 


- Çok fazla konuşmayınız: iletişimin iki katılımcısı 
vardır. Az konuşun, daha çok dinleyin. Sadece 
“Hayır” cevabı veremeyeceği sorular sorun ve 
yanıtını sözünü kesmeden dinleyin. 


- Suçlayıcı etiketleyici ya da aşırı eleştirel olmayın: 
birçok kişi kendine saldırıldığını düşündüğünde, 
iletişim kanallarını kapatır dolayısıyla iletişim 
kurmak imkansizlasir. Yinelenen eleştiriler derin 
duygusal ve psikoloiik izler bırakır. 


- Çocuğunuzun düşüncelerini önem vermemekten 
kaçının: çocuklar bazen iyi fikirler üretirler. Ço- 
cukların seçim yapmalarına izin verildiğinde ve 
ilgilendikleri konu hakkında aile içi konuşmalara 
katılmaları cesaretlendirildiklerinde, nasıl iyi ka- 
rar alınacağını, kendileri hakkında olumlu dü- 
şünmeyi ve daha sorumlu davranmayı öğrenirler. 


250 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 301. 
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-Ses tonunuza ve beden dilinize dikkat edin: ¢o- 
cuklar ses tonunuzdan ne hissettiginizi anlarlar 
ve örneğin öfkeli olduğunuzu anlarlarsa, bu ço- 
cuğun her şeyi inkar etmesine ya da iletişim ka- 
nallarını tamamen kapatmasına neden olabilir. İyi 
bir iletişim kurmak istiyorsanız onlara destekleyi- 
ci ve sevgi dolu yaklaşmanız gerekir?51. 


9.5. İşyeri İlişkileri 


İletişim fikirlerin, mesaiların veya bilginin karşılık- 
lı değişimi faaliyetidir ve bir çok araçla gerçekleştirile- 
bilir. İnsan ile onun içinde bulunduğu fiziksel ortam 
arasında da, bilinçli ya da bilinçsiz bir etkileşim söz 
konusudur. Çevre psikolojisi, fiziksel ortam ile iletişimi 
araştıran bir alandır yani çalışanın işyerindeki diğer 
unsurlara tepkilerini etkileyen fiziksel ortam üzerine 
odaklanır. Mimari de fiziksel bir olgu olduğu kadar, 
sosyal bir olgudur. Binalar insanlar için oluşturulur (iş 
üretmek, dinsel tören, sosyal etkileşim, aile yaşamı vb. 
durumlar için). Yapılar insan ilişkilerini kolaylaştırabi- 
lir ya da zorlaştırabilir (koridorlar, duvarlar, kapılar 
vb.). Benzer biçimde bina içindeki eşyaların yerleşimi 
de sosyal etkileşimi etkiler (masa, koltuk, sandalyelerin 
yerleri). Benzer biçimde loş odalar sosyal engelleri 
azaltır buna karşın aydınlık odalar daha uyarıcı bir 
ortam oluşturur ve insanları sosyal olarak. kabul gör- 
meyen davranışlarda bulunmaları konusunda cesaret- 
sizleştirir. Diğer yandan los ortam ile çalışanların işye- 
rindeki memnuniyeti arasında olumsuz bir ilişki söz 
konusudur. Benzer biçimde pencerelerin açık alanlara 
ve yeşil alanlara bakıyor olmasının da çalışanların iş 
ortamındaki memnuniyetlerini etkileyen bir unsur- 


251 D, Aileen Dodd, “Communication is a two-way street: Tak to child with love 
and be sure to listen’, The Atlanta Journal - Constitution, Atlanta, Ga.: Dec 
1, 2006, s: 3. 
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dur?52. 


İnsanlar karşılıklı ihtiyaçlarını gidermek için ileti- 
şim kurarlar ve bu da onların iletişim tercihlerini ve 
davranışlarını etkiler. Temelde insanların iletişim kur- 
mak ihtiyacı vardır. İnsanların iletişim kurma konu- 
sundaki nedenlerini anlamak, kurulan ilişkiyi daha iyi 
anlamayı sağlar?55. İnsanların birbirleriyle iletişim 
kurmalarında şu nedenler sayilabilir: eğlenmek, sevgi, 
başkalarının davranışlarından kaçınmak için zaman 
doldurma yani kaçış, gevşeme, kontrol (güç), yalnızlık- 
tan kaçınmak için duyguları paylaşma?54. 


Birçok organizasyonda, işverenler çalışanları ile 
uzun konuşmaları genellikle iki nedenle yaparlar: onla- 
rı işe almadan önce ve çalışanların işlerine son verir- 
ken. İşe başlama öncesi ve işin sona ermesi dönemi 
önemli olsa da, bu iki dönem arası da çok önemlidir. 
Çalışanlarla iş hakkında bire bir konuşmalar, onların 
düşüncelerini sorma, onlarla ilgilenildiğini ve onların 
değerlendirmelerine önem verildiğini gösterir. Ayrıca 
çalışanlara vakit ayrıldığında, onlardan çok şey de öğ- 
renilebilir zira onlar belirli bir proye hakkında en ayrın- 
tili bilgiye sahip kisilerdir. 


Etkili iletişim organizasyonun vizyonunu güçlen- 
dirir, çalışanları işe bağlar, gelişme sürecini besler, de- 
ğişimi kolaylaştırır, çalışanların davranışlarını etkileye- 
rek işin daha iyi sonuç vermesini sağlar. İletişim iş or- 
tamının temel bir unsurudur ve verili bir durum gibi 
ele alınmamalıdır. Çalışanlar organizasyonu ve işi etki- 
leyen kararlara dahil etmek, onları firmanın başarısına 


252 Vickie VVickhorst, Gary Geroy, “Physical Communication and Organization 
Development”, Organization Development Journal, Chesterland: Fall 2006. 
Vol. 24, İss. 3, s: 54. 

253 Carolyn M. Anderson, Matthew M. Martin, “Why Employees Speak to 
Coworkers and Bosses: Motives, Gender, and Organizational Satisfaction’, 
Journal of Business Communication, Jul95, Vol. 32 Issue 3, s: 249. 

254 A.g.e., s: 251. 
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katılmaya daha istekli duruma getirir?55. 


Bugün aynı işyerinde çalışan birçok insan birbirle- 
rini ile sık görüşemiyorlar. Şüphesiz e-posta büyük bir 
buluştur, cep telefonları ve benzeri araçlar insanların 
birbirleri ile iletişim kurmalarını sağlamaktadırlar. Bu 
gelişmeleri şirketler de masrafların kısılması olarak 
görmektedirler. Ama hiçbir şey bire bir görüşmelerin 
yerini alamaz?5e. 


Diğer yandan iş ortamındaki ilişkiler hem cinsiyet 
farklılıkları, hem de kültürel farklılıklardan etkilen- 
mektedir. Kadınlar işyerinde arkadaşlık için iletişim 
kurarlarken, erkekler daha çok iş konularında (araçsal 
konuşma) konuşmaktadırlar. Kadınlar aynı işte çalış- 
tıkları kişilerle arkadaşlarını aynı şekilde görmektedir- 
ler. Kadınların sevgi aramaları, çalıştıkları işyerini ihti- 
yaçlarını giderme açısından yeterli görmemelerinden 
kaynaklanabilir?57. Kültürler arası farklılıklar açısından 
ise şu örnek verilebilir: Amerikalılar ve Koreliler hak- 
sızlığa karşı davranışları bakımından karşılaştırıldılar. 
Koreliler sosyal anlamdaki ilişkilerdeki haksızlık karşı- 
sında, Amerikalılardan daha çok memnuniyetsizlik 
gösterdiler. Ancak iş bağlamında haksızlık söz konusu 
olduğunda Koreliler ve Amerikalılar eşit düzeyde 
memnuniyetsizlik gösterdiler. Diğer yandan iş bağla- 
mında bir haksızlık olduğunda Amerikalılar bir şey 
yapma konusunda Korelilerden daha çok istekliydiler. 
Koreliler daha düşük ödüllendirilmede tepki verme 
açısından Amerikalılardan daha düşük bir eğilime sa- 
hipken, daha fazla ödüllendirilme konusunda Ameri- 
kalılar ve Koreliler arasında bir fark görülmemiştir?55. 


iS) 


55 Susan Meisinger, To Keep Employees, Talk-And Listen-to Them! HR Magazi- 
ne, Alexandria: Aug 2006. Vol. 51, Iss. 8, s: 10. 

256 Charles S. Lauer, “The personal touch”, Modern Healthcare, Chicago: Mar 
19, 2007. Vol. 37, Iss. 12, s: 46. 

257 A.g.e., s: 261. 

58 Catherine Y. Kingsley Westerman, “Cultural Differences in the Effects of Inequity 


n 


159 


Küreselleşme ve saldirgan doğrudan yatırımlar, 
yerel yeniden yapılanma ile birlikte, birçok firmanın 
işgücünü belirgin bir biçimde değiştirdi. Çok uluslu ve 
yerli firmalar kültürel farklılıklara yönelik eşit ve etik 
olarak kabul edilebilir bir biçimde davranma konusun- 
daki meydan okumayla karşı karşıya kalmış durumda- 
lar. Dünyanın giderek küçülmesine bağlı olarak, gide- 
rek daha çok sayıda insan, kendi ülkelerinin dışında 
çalışmak ve yaşamak durumunda kalmakta ve farklı 
kültürlerden gelen insanlarla yüz yüze iletişim kur- 
maktadırlar. Farklı kültürlerden insanların farklı alış- 
kanlıkları, farklı değerleri ve farklı ilişki kurma biçim- 
leri vardır. Bu farklılıklar ise bu insanların iletişim 
kurma konusundaki en önemli sorunlarından birini 
oluşturmaktadır. Zira insanların kendi kültürlerini 
normal, diğerlerini ise kötü, yanlış ya da garip olarak 
görme eğilimleri vardır?59. İşyeri her türlü iletişim bi- 
çiminin yer aldığı bir ortamdır ve tabii ki her türlü iliş- 
ki biçiminin de. İşyerinde özellikle iki tür ilişki önemli- 
dir: yol gösterici ve romantik ilişkiler. 


9.5.1. Yol Gösterici İlişkiler 


Yol gösterici ilişkiler dendiğinde, deneyimli biri- 
nin, daha az deneyimlilere yardım etmesi kastedilmek- 
tedir. Kidemli bir öğretmenin yeni gelenleri yönlen- 
dirmesi buna örnek gösterilebilir. Yol gösterici ilişkiler 
ortamın öğrenilmesinde ideal bir yöntemdir. Genellikle 
uzman ve acemi arasındaki bire bir gerçekleşen destek- 
leyici ve güvene dayalı ilişkileri kapsar. Burada iş hak- 
kında düşünce ve bilgilerin açık bir biçimde karşılıklı 


on Coworker Friendships”, Human Communication, Vol. 10, No. 2, s: 82. 

29 Reynaldo Gacho Segumpan, Anne A. Christopher, “Cross-Cultural 
Communication Styles in Multinational Companies in Malaysia’, Human 
Communication, A Publication of the Pacific and Asian Communication 
Association Vol. 10, No. 1, s: 3. 
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olarak paylaşılmaktadır. İlişki, yeni gelenin, deneyimli 
birinin rehberliğinde, işyerinde kullanılan teknikleri 
denemesi ve karmaşık işlemleri öğrenmek için soru 
sorması sürecini içerir?60. 


Tartışmacı kişi iletişim sürecinde, genel olarak tar- 
tışmalı konuları savunan ve bu konularda diğerlerinin 
savundukları fikirlere saldıran eğilimlere sahip kişi 
olarak tanımlanabilir. Diğer yandan işyerinde kişinin 
üst ya da ast oluşu, kişinin cinsiyeti gibi unsurlar, işye- 
rinde tartışmacı yaklaşımları etkiler. Kişinin işyerinde- 
ki statüsüne bağlı olarak, tartışmacı kişiler hem üst 
hem de astları tarafından olumlu olarak değerlendiril- 
mektedir. İşyerinde sosyal ve kültürel normlar, üstlerin 
olumlu biçimde değerlendirilmeleri beklentisi oluş- 
turmakta ve genel olarak üstler tartışmacı yaklaşımla- 
rından ötürü daha az cezalandırılmakta olduklarından, 
işyerlerinde üstlerin daha tartışmacı oldukları söylene- 
bilir261. Diğer yandan erkekler hem işyeri içinde hem de 
işyeri dışında kadınlardan daha tartışmacı oldukları 
görülmektedir, bu durum da kadının iletişim davranış- 
larına ilişkin kültürel norm ve beklentilerin, kişinin 
tartışmacı özelliğini etkilediğini göstermektedir?62. 


9.5.2. Romantik İlişkiler 


Çalışanların birbirleriyle çok iyi arkadaş oldukları, 
birbirleri için her türlü fedakarlığı yaptıkları, ofis orta- 
mında kolaylıkla romantik ilişkiler kurulduğu biçi- 
mindeki televizyon programlarına gerçekte pek ben- 
zemeyen bir ortamdır işyerleri. İşyerinde romantik 
ilişkiler üzerine farklı düşünceler vardır. Bazı kurumlar 
iş ortamında romantik ilişkilerin, işin başarılı olması 


260 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 304. 

261 Darus Holly J., “Argumentativeness in the Workplace: a Trait by Situation Study”, 
Communication Research Reports, June 1994, Vol. 11 Issue 1, s: 100. 

262 A.g.e. s: 103. 
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açısından çok yıkıcı olarak görüldüğünden, bu tür is- 
yerlerinde bu ilişkileri kesin biçimde yasaklayan kural- 
lar vardır. Askeri kurumlarda görüldüğü gibi iş orta- 
mında romantik ilişkiler kovulma nedenidir. Bazı iş- 
yerlerinde ise yazılı bir kural olmamasına karşın, ofis 
ortamında romantik ilişkiler bir biçimde engellenir. 


Olumlu bakıldığında işyeri muhtemel bir romantik 
ilişki için partner bulmanın kusursuz bir ortamdır. Ay- 
nı ofiste çalışmanız dolayısıyla, muhtemel partnerinizle 
muhtemelen aynı alanlarla ilgileniyor, aynı eğitime ve 
amaca sahip ve birlikte çok vakit geçiriyorsunuz yani 
bir ilişkinin oluşması için gerekli tüm unsurlar var gö- 
rünmektedir. ABD”de bir araştırma çalışanların % 
80”inin bir biçimde ofis romansı yaşadıklarını göster- 
miştir. 

Benzer biçimde ofis ilişkileri, çalışanların ofis ça- 
lismasindan hoşnut kamlarına neden olmaktadır: ör- 
neğin eğer işyerinde birinden hoşlandıysanız, işe git- 
mek, birlikte çalışmak, zaman zaman fazla mesai yap- 
mak eğlenceli olabilecektir. 


Diğer yandan iki kişinin birbirleriyle romantik bir 
ilişkiye girmesi, bu iki kişi için iyi olsa da diğerleri için 
olmayabilir: örneğin bu kişiler hakkında her gün yıkıcı 
olabilecek dedikodular çıkabilir. Başkaları sevgililere 
çift olarak karşı karşıya gelineceğini, diğerinin öfkesini 
üzerine çekmeden birinin eleştirilemeyeceğini düşüne- 
bilirler. 


İşyerinde romantik ilişkiler örneğin bir terfi duru- 
mu ya da başka bir yerde görevlendirmede görülebile- 
ceği gibi, yönetim için de sorun yaratabilecektir. Diğer 
yandan işyerleri bireyler üzerinde baskı yaratır. İşyer- 
lerinin çoğu, özellikle ABD de çok rekabetçidir yani bir 
kişinin başarısı diğerinin başarısızlığı anlamına gel- 
mektedir. Yakınlığın oluşmasına neden olan duygu ve 
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düşüncelerini (zayıflıklarını, endişelerini) başkasına 
açma, bu gibi rekabetçi ortamlarda kişilere ciddi so- 
rumluluklar yüklemektedir. 


Romans kötüye gittiğinde veya tek taraflı oldu- 
ğunda, çok daha olumsuz bir durum yaratır. Bu sorun- 
ların ilki bu kişileri bir daha bir arada çalıştırmanın 
güçlüğüdür. Diğer çalışanlar ise taraf tutmak zorunda 
kalabilirler yani eski sevgililerden birine destek vermek 
diğerine eleştirel yaklaşmak gibi. Bu durum tüm kuru- 
luşta uyuşmazlıklar yaratabilir. Bir başka önemli sorun, 
muhtemel cinsel taciz suçlamalarıdır özellikle romantik 
ilişki çalışan ile yönetici arasında söz konusu olmuşsa. 


Dolayısıyla yönetim tarafından çalışanlara birbirle- 
riyle romantik ilişkilere girmemeleri önerilir, buna kar- 
şın arkadaşlıklar teşvik edilir: işyerinde spor takımı 
oluşturmak, akşam yemekleri düzenlemek vb.763. 


263 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 305. 


10. KİŞİLERARASI İLİŞKİLERDE GÜÇ 


İnsanlar uyma davranışı saglamada, üstlerinin, ast- 
larının ya da akranlarının söz konusu olmasına bağlı 
olarak farklı stratejiler uygulamaktadırlar, örneğin pro- 
fesyonel yöneticiler astlarına karşı, üstlerine olduğun- 
dan çok daha fazla zorlayıcı taktikler (söylenenlerin 
yapılmasını istemek), yaptırımlar (mesleki yükselişin 
engelleneceği ya da daha alt görevlerde çalıştırılacağı 
biçimde tehditlerin kullanılması) .kullanmaktadırlar. 
Üstlerine yönelik olarak, akranlarına olduğundan çok 
daha fazla akılcı taktikler (talebin nedenlerini açıklamak 
ya da ikna etmek için mantıklı açıklamalar kullanmak) 
kullanılmaktadır?65. Güç, olayları kontrol, olmasını iste- 
diğiniz şeylerin olmasına neden olma ve olmasının is- 
temediklerinizi de engelleme, yeteneği olarak 26 tanım- 
lanabilir. Gücün ikna sürecindeki önemi uzun zaman- 
dan beri bilinmektedir yani güç birçok alanda uyma 
davranışı sağlama konusunda çok önemli bir unsurdur. 
İnsan otoriteye2 uyma güdüsüyle hareket eder. Bun- 
dan dolayı ikna ediciler uyma davranışı (itaat) sağla- 
mada kendi güçlerini bir biçimde kullanmaya çalışırlar. 
Güçlü insanlar kendi istediklerini gerçekleştirmek için 
gerekli olduğunda bu göüçlerini kullanırlar. Sonuç ola- 
rak kaynağın sahip olduğu güçten etkilenmemiz şaşırtı- 
cı değildir?67. Her ne kadar statü ve güç eş anlamlı ola- 


264 Richard M. Perloff, The Dynamics of Persuasion, Lawrence Erlbaum 
Associates, Hillsdale. NJ., 1993, s: 270. 

265 Larry Samovar, Richard Porter, Communication Between Cultures, 5. B., 
Thomson, Belmont 2004, s: 292. 

266 Otorite, yasal bir çerçeve uygulanan güce gönderme yapar. Belirli kosullarda, 
bir başkası üzerinde bir kontrol uygulama yetkisi veren, yasal güç otorite ola- 
rak tanımlanır (Gustave-Nicolas Fischer, La Dynamic du Social, DUNOD, 
Paris 1992, s: 83). 


267 Richard M. Perloff, The Dynamics of Persuasion, s: 341. 


x 


164 


rak kullanılıyorsa da aslında birbirlerinden farklidirlar. 
Statü, göze çarpan, saygı içeren grubun diğer üyelerini 
etkileme yeteneğidir. Statü güç uygulamayı kolaylasti- 
rır ancak gerekli değildir. Benzer biçimde güçlü insan- 
lar genellikle üst statülerdedir ancak bu üst statü onları 
her zaman güç kullanabilmelerini sağlamaz?68. 


19607lı yıllarda yapılan bir çalışmada, ilanla denek- 
ler bulunarak bunlara, cezalandırmanın öğrenme üze- 
rindeki etkisi araştırılacak denildi. Denekler ikişerli 
gruplara ayrıldı ve kura ile öğretmen ve öğrenci rolleri 
üstlenildi. Öğrencinin görevi liste halinde verilen söz- 
cük çiftlerini ezberlemek, öğretmenin görevi ise, öğren- 
ci yanlış cevap verdiğinde, elektrik şoku vermekti. Öğ- 
retmene, öğrencinin yaptığı her yanlışta, ona bir önce- 
kinden daha yüksek şok vermesi söylendi: önce 15 volt 
sonra 30 volt (15 volttan 450 volta uzanan bir aralık söz 
konusu idi). Deneye katılan öğretmen denekler normal 
insanlardı ve uzmanlara sorulduğunda, psikolofik ola- 
rak dengeli bir insanın cezalandırma işlemini sonuna 
kadar götüremeyeceği, ancak % 10’nun 180 voltu aşabi- 
leceği yanıtı alınmıştı. Gerçekte ise deneklerin % 6571 
son noktaya kadar (450 volt) itaat ettiler, bazıları “Teh- 
like: şiddetli şok” uyarısını da aştı. Bir başka ifade ile 
insanların otoriteye (bu örnekte araştırmacıya) ne denli 
itaat edebilecekleri ortaya çıktı (Tabii ki bu çalışmada 
gerçekten şok verilmesi söz konusu değildi, sadece 
öğretmen konumundaki denekler, şok verdiklerini 
sanıyorlardı)z69. İnsanların neden otoriteye itaat ettikle- 
ri ise şu şekilde açıklanmaktadır: insanlar otoriteye 
itaat etmenin ödüllendirildiği uzun bir geçmişe sahip- 
tirler yani ailede, okulda ve işyerinde otoriteye boyun 


268 Kelly Marie Kadlec, “The Effect of Objective and Perceived Status on 
İnterpersonal Povver”, Ph.D., The University of North Carolina at Greensboro, 
2005,s: 11. 
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eğerek ödül elde etmektedirler. Diğer yandan ise otori- 
teye itaat etmemenin sonuqçları belirsizdir dolayısıyla 
da bir endişe kaynağıdır?70. 


10.1. Farklı Güç Türleri 


Gücün 6 türü vardır. Bunların ilk üçü (yasal, ödül- 
lendirici ve zorlayıcı) ikna edicinin hedefin davranışla- 
rını kontrol etme ve belirleme yeteneklerinden çıkar. 
Kalan 3 tür güçte ise (bilgi, referans ve uzmanlık), he- 
def kendi istegiyle işbirliğine gitmeye istekli olur. 


10.1.1. Yasal Güç 


Bu gücün kaynağı haklar ve görevlerdir. Bazı in- 
sanlar kendi konumları nedeniyle, diğerlerinden bazı 
davranışlarda bulunmalarını talep etme hakları, diğe- 
rinin de uyma görevi vardır. Güç, sahip olunan konu- 
ma bağlıdır, örneğin polis memurunun vatandaşlar 
üzerinde belirgin bir gücü vardır. Arabamızı park et- 
mememizi söyleyen kişinin üniformalı bir polis memu- 
ru olması ya da günlük kıyafetler giyen biri olması du- 
rumunda, uyma davranışı göstermemiz de farklılaşa- 
caktır. Ancak güç, görev yerine getirilirken söz konu- 
sudur. Eğer polis memuru görevde değilse ya da emek- 
li olmuş ise, durum değişir. Yasal güç role bağlıdır, 
kişiye değil ve aynı zamanda rolün işlevleri ile sınırlı- 
dır, örneğin çalıştığımız binadaki güvenlik görevlisi 
bize kimlik sorabilir ancak bize fazla mesai yapmamızı 
söyleyemez?71. Bir başka ifade ile yasal güç, hiyerarşik 
yapıda varolan konumu nedeniyle, statüsünün belirle- 
diği otoriteye bağlı olarak, bir başkasının davranışlarını 
etkileme yeteneği olarak tanimlanabilir?72. 


270 Sibel A. Arkonaç, Sosyal Psikoloii, 2. B., Alfa, İstanbul 2005, s: 248. 
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Research, Theory, and Practice, Routledge. London 2003, s: 310. 

272 Gustave-Nicolas Fischer, La Dynamic du Social, s: 94. 


166 


10.1.2. Ödüllendirici Güç 


Ödüllendirici güç, başkalarına ödül dağıtma hak- 
kına bağlı olarak başkalarını etkileme gücü olarak ta- 
nimlanabilir?”3. Ödüllendirme yönetimini kontrol eden- 
ler, önemli güce sahiptirler. Çocuklar, ebeveynlerinin 
değerli kaynakları kontrol ettiklerini çok çabuk farkına 
varırlar ve çoğunlukla bu kaynakları elde etmek için 
kendilerine söylenenleri yaparlar. Aynı şekilde kendi- 
lerinin de ebeveynleri üzerinde belirli bir güçleri oldu- 
ğunu fark ederler ve ebeveynleri ile pazarlık ederler, 
örneğin “Eğer not ortalamam pekiyi olursa, bana bisik- 
let alacak mısınız?” Tüm yaşamımız boyunca da elde 
etmek istediğimiz kaynakları kontrol edenlerin, bizim 
üzerimizde belirli güçleri vardır. 


10.1.3. Zorlayıcı Güç 


Başkalarına ceza verme ayrıcalığı olanların ciddi 
güçleri vardır. Daha önce verdimiz örneğe devam 
ederek, polis memurları bu tür bir güce sahiptirler. 
Bunun sonucunda onların taleplerine itaat ederiz ya 
da uyarız, örneğin park yasağı olan bir alanda bulu- 
nan aracımızı, polis ikaz ettiğinde çekeriz zira eğer 
bunu yapmazsak, bir para cezası alacağımızı biliriz. 
Ödül ve zorlama arasında yakın bir ilişki vardır. Ge- 
nel olarak, bizi ödüllendiren kişi, aynı zamanda bizi 
cezalandırabilir (örneğin ödülleri vermeyerek). Benzer 
biçimde ebeveynler çocuklarını ödüllendirebilir (ör- 
neğin geç saatlere kadar televizyon seyredilmesine 
izin verme) ya da cezalandırabilir (örneğin erkenden 
yatağa gönderme)?7“. 


273 A.ge., s: 93. 
274 David Dickson, Owen Hargie, Skilled Interpersonal Communication: 
Research, Theory, and Practice, s: 340. 
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10.1.4. Bilgi Gücü 


Burada mesajin içeriği gücün temelini oluşturur. 
Bilgi sahibi olanlar ayrıcalıklı bir konumdadırlar. Bilgi- 
ye sahip olanlar bunu sır olarak saklama ya da başkala- 
rı ile paylaşma tercihleri ile güç sahibidirler. Rüşvet ve 
şanta) genellikle başkalarının öğrenmek istedikleri bil- 
gilere sahip olunmasına dayalıdır, bu bilgiler herkese 
açıklanabilir ya da gizli kalması sağlanabilir. Bazı yöne- 
ticiler çalışanlarına sadece ihtiyaç duydukları bilgileri 
verirler yani çalışanların işlerin ihtiyaç duydukları bil- 
gileri. Ancak çalışanlar da çok hayati bilgilere sahip 
olabilirler (örneğin makinelerin bazılarının hatalı ça- 
lismasi) ve bu bilgileri yöneticilerden saklayabilirler. 
Araştırmalar, çalışanların, kendileriyle daha çok bilgi 
paylaşan yöneticileri sevdiklerini göstermektedir. 


10.1.5. Referans Gücü 


Bu kavram kendi referans grubumuza gönderme 
yapar. Kendimizi özdeşleştirdiğimiz referans grupların- 
dan etkileniriz. Tanınmış, popüler insanların, belirli bir 
ürünün satın alınmasını kolaylaştırıcı işlevleri, pazarla- 
ma tekniklerinde yaygın biçimde kullanılması, referans 
gücüne iyi bir 6rnek oluşturur. Bir televizyon dizisinde 
doktor rolü oynayan bir oyuncunun, tıbbi bir ürünün 
tanıtımında kullanılması, az rastlanan bir olgu değildir. 
Oyuncu tıpta uzman değildir ancak hedef kitlenin kafa- 
sında örtük bir ilişki söz konusudur. Satış elemanları da 
bu yöntemi kullanmaktadırlar, ömeğin satış yapmak 
istediği kişiye, ürünün çok sayıda tanınmış, önemli kişi- 
ler tarafında da kullanıldığını ileri sürerek, referans gü- 
cünden yararlanmak istemektedir. 


10.1.6. Uzman Gücü 


Uzmanlık çağında yaşıyoruz. Mahkeme salonla- 
rında, televizyon ekranlarında, gazetelerde, uzmanlar, 
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çeşitli konular hakkında kabul görmüş bakış açılarını 
aktarmada kullanılırlar. Zira uzman olarak görülen 
kişilerin, daha ikna edici kişiler oldukları bilinmekte- 
dir. Uzman gücünün en iyi göstergesi inanılırlıktır. 
Eğer mesajin kaynağı inanılır olarak görülen bir kişi 
değilse, çok az bir ikna yeteneği olacaktır?””. Diğer yan- 
dan uzmanlığı ne olursa olsun, dinleyicinin karşısın- 
daki kişinin niyetlerine güvenmesi gerekir. Eğer uzman 
görünen kişi, savunduğu görüşü savunmaktan çıkarı 
olan bir kişi olarak algılanırsa ya da söz konusu görü- 
şü, kişisel herhangi bir nedenle savunuyor olarak görü- 
lürse, inandırıcılığı azalacaktır?7e. 


10.2. İletişim Sürecinde Güç 


Her etkileşimde, genellikle insanların farklı tercih- 
leri vardır ve kendi amaçlarına ulaşmak için birbirlerini 
etkilemeye çalışırlar. Toplumsal güç deyimi, bir kişinin 
amaçlı olarak bir başkasının davranış, düşünce ya da 
duygularını etkileme yeteneği demektir. Bazı ilişkiler- 
de iki birey de eşit derecede etkilidir. Bazılarında ise 
bir güç dengesizliği vardır, bir kişi kararların çoğunu 
alır, tartışmaların çoğunu kazanır ve genellikle daha 
baskin konumdadır?77. Güç ve toplumsal cinsiyet, tüm 
sosyal ilişkilerin önemli unsurlarındandır. Güç, kişi ya 
da grubun istediğini elde etme aracıdır. Erkeklerin ba- 
şat konumda olduğu toplumlarda, erkekler, sosyal sta- 
tü, kaynaklar, güvenlik, saygı, otorite biçiminde, kadın- 
lardan daha çok otoriteye sahiptirler. Hakkaniyet teori- 
sine göre herhangi bir ilişkide tarafların, bu ilişkiden 
kazanımlarını en üst seviyeye ulaştırma eğilimi vardır: 


275 A ge., s: 341. 

276 Jonathan L. Freedman, David O. Sears, J. Merrill Carlsmith, Sosyal Psikoloii, 
çev, Ali Dönmez, Ara Yayıncılık, İstanbul 1989, s: 297. 

277 Shelley E. Taylor, Letitia Anne Peplau, David O. Sears, Sosyal Psikoloji, çev. 
Ali, Dönmez, İmge, Ankara 2007, s: 286. 


169 


kazanımlar para, hizmet, saygı ve statü olabilir. Bunun- 
la birlikte romantik ilişkilerde sevgi en önemli kaynak 
olarak görülmektedir. Günümüzde destek, arkadaşlık, 
dikkat, eğlenceli bir birliktelik, romantik ilişkilerde en 
fazla değer verilen unsurlar olarak görülmektedir?78. 
Diğer yandan çekicilikle güç arasında bir ilişki olduğu 
yani kadınların üst statüdeki erkeklerle ilişki kurma 
eğiliminde oldukları ifade edilmektedir. Benzer biçim- 
de erkeklerin de teslimiyet içindeki kadınları daha çe- 
kici buldukları savunulmaktadır. Bir başka ifade ile 
erkekler daha aşağı statüdeki kadınlardan hoşlanacak- 
lardır, güçlü kadınlar ise korkutucu ve itici görülecek- 
lerdir. Bu durum ise ataerkil sistemin bir sonucu olarak 
degerlendirilmektedir2”. 


Her hangi bir mesaj gibi iletisim stirecinde giicti de 
iletebilirsiniz. Aşağıda gücün iletimini konuşma, s6zel 
olmayan iletişim, dinleme, uyma sağlama ve uymaya 
direnç ve etkileme yoluyla nasıl gerçekleştirildiğini 
inceleyeceğiz. 


10.2.1. Konuşma 


Konuşma yoluyla gücün veya zayifligin iletimi bir- 
çok araştırmanın konusu olmuştur. Genel olarak erkek- 
ler, kadınlardan daha çok güçlü bir dil kullanmaktadır- 
lar. Güçlü ya da zayıf konuşmanın özellikleri şunlardır: 
tereddüt (Bu ürün “eeee” mesela sanıyorum ki en kali- 
teli “eeee” ve belki de “eeee” en ucuz olanı): çok fazla 
güçlendirme (bu gerçekten olağanüstü derecede iyi ve 
şimdiye kadar dünyada rastlanmamış bir durum - çok 
fazla güçlendirme konuşmayı benzer özelliklere sahip 


278 Renee V Galliher, Sharon S Rostosky, Deborah P Welsh, Myra C Kawaguchi, 
“Power and psychological well-being in late adolescent romantic relation- 
ships”, Sex Roles, New York: May 1991. Vol. 40, Iss. 9/10, s: 681. 

279 John Levi Martin, “Is Power Sexy?”, The American Journal of Sociology, 
Chicago: Sep 2005. Vol. 111, Iss. 2; s: 408. 
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kilar ve vurgulamak istediginiz seylerin öne çıkmasını 
engeller-); kalifiye olmayan (“Bu makaleyi okumadım 
ama...”, “Olayı göremedim ama..” gibi cümleler uz- 
manlık eksikliği ya da güvensizlik belirtisi olarak görü- 
lür), etiket sorusu (“Bu film çok iyi idi değil mi?”, 
“Onun çok başarılı biri olduğunu düşünmüyor musu- 
nuz?” gibi cümleler onay ihtiyacı olduğunu ya da gü- 
ven eksikli olduğunun göstergesi olarak görülür): kişi- 
nin kendini eleştirmesi (“Bu alanda iyi değilimdir”, 
“Bu benim ilk konuşmam” gibi kendi kendini eleştirme 
de bir güven eksikliğini gösterir ve kendi zayifliklarini- 
zın herkes tarafından bilinmesine neden olur), argo ya 
da küfür (bunlar alt tabakalara aidiyeti ve güç eksikli- 
gini gösterir). 


10.2.2. Sözel Olmayan İletişim 


Sözel olmayan iletişim üzerine yapılan çalışmala- 
rın çoğu başkalarını etkileme ve ikna becerisi üzerine 
yoğunlaşmıştır. Otoritenin giyim ya da benzeri yapay 
simgeleri (takım elbise, kravat, büyük ve pahalı eşya- 
larla dolu bir oda vb.) başkalarını etkilemenizi sağlar. 
Araştırmalar göstermiştir ki üniformalı bir kişi, sivil 
giysili bir kişiden daha çok bizi etkiler. 


El sıkışırken kendinize güveni göstermek için, 
normalden daha fazla baskı uygulayın. 


Yavaşça ve ölçülü bir biçimde yürüyün. Aceleci 
davranmak sizi güçsüz gösterir, sizin üzerinizde etkili 
olan birinin isteklerini yerine getirmek için koşuyor- 
muş izlenimi verir. 


- Göz teması kurun. Göz teması kuran kişi, daha 
çok, daha kolay ve daha az korkarak etkileşime giren 
kişi izlenimi uyandırır. Eğer göz teması kurmuyorsanız 
gözlerinizi yere çevirin, aksi halde karşınızdaki ile ilgi- 
lenmiyor izlenimi uyandırırsınız. 
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Etkileşime girdiğiniz insanlarla aranızda uygun 
bir mesafe bırakın. Aradaki mesafe uzaksa korktuğu- 
nuz ya da ilgisiz olduğunuz izlenimi uyandırırsınız. 
Eğer bu mesafe çok yakın ise çok saldırgan olarak gö- 
rülürsünüz. 


10.2.3. Dinleme 


Güçlü dinleyiciler, zayıf olanlara göre daha yoğun 
göz teması kurarlar. Konuşma sırasında normal göz 
teması aralıklı olarak gerçekleşir. Konuşmacının yüzü- 
ne bir bakış atarsınız, sonra tekrar eski durumunuza 
dönersiniz, tekrar göz teması vb. Küçük gruplarda ve 
topluluk önünde gerçekleşen konuşmalarda (konfe- 
rans, seminer), konuşmacı ile göz teması çok daha faz- 
ladır. 


Dinlerken kalem ya da saçla oynamak, rahatsızlık 
izlenimi verir. Bundan dolayı bu gibi durumlar, güç 
eksikliği izlenimi uyandırır. Bu hareketler dinleyiciyi 
konuşmacıdan çok kendi ile ilgili gibi gösterir. Bu tür 
hareketler yapmayan dinleyiciler, rahat ve durumu 
kontrol altında tutuyor görünür. 


10.2.4. Uyma Sağlama ve Uymaya Direnç 


Uyma sağlama başkalarını etkilemenizi sağlayan 
ya da başkalarının sizin istediklerinizi yapmalarını 
sağlayan taktiklerdir. Uymaya direnç ise başkalarının 
sizin yapmanızı istedikleri şeylere hayır demenizi sağ- 
layan taktiklerdir. Uyma sağlayan stratejiler arasında 
şunlar sayılabilir: 
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Önceden Verme: Ahmet önce bir ödül verir, daha sonra isteğinin yerine geti- 
rilmesini ister: örneğin önce yemek ısmarlayıp sora bir talepte bulunmak. 


Vaat: Ahmet, eğer Sezgin söylediğini yaparsa, ona bir ödül vereceğini söyler. 


Tehdit: Ahmet, eğer Leyla söylediklerini yapmazsa onu cezalandıracağını 
söyler: ömeğin eger boşanmazsa, çocukları goremeyecektir. 


Ahlaki Değerlere Gönderme: Ahmet arkadaşının söylediklerini yapmasını 


ister zira bu ahlaki olan bu davranıştır: ömeğin daha önce yapılan fazladan 
ödenmenin iade edilmesi. 


Özgeci Değerlere Gönderme: Sezgin Ahmetin söylediklerini yapmalıdır zira 
Ahmetin buna ihtiyacı vardır. 

Borç: Ahmet Sezgine söylediklerini yapmasını ister zira daha önce Sezgine 
birçok iyilik yapmıştır. 


Bir başkası sizden, yapmak istemediğiniz bir şeyi 
yapmanızı isterse, örneğin bir arkadaşınız, benzer bir 
ödev hazırlamak ve öğretmene vermek için, sizden 
dönem ödevinizi ödünç isterse, buna verilebilecek ya- 
nıtların bazıları şunlardır: 


- Kimlik Yönetimi: talepte bulunan kişinin kimliğini 
farklı değerlendirebilirsiniz: örneğin talepte bulunan 
kişiyi mantıksız ve haksız olarak tanımlarsınız (olum- 
suz değerlendirme) ya da ona “Bu ödevi sen benden 
daha iyi hazırlayabileceğini biliyorsun” (olumlu değer- 
lendirme) ya da sadece “Ödevimi sana ödünç verme- 
yeceğim” diyebilirsiniz. 

-LIzlaşma: “Sana ödevimi göstereceğim ama onu 
aynen kopyalama” ya da arkadaşınıza yardım teklif 
edebilirsiniz: “Sana ödevimi veremem ama istersen 
sana yardım edebilirim” 


- Haklı Çıkarma: “Eğer sana bunu vermek için eve 
gidersem, dersi kaçıracağım”, “Bu ödevi hazırlamak 
çok eğlenceli, yani bunu kendin hazırlamalısın”750. 


260 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, 10. B., 
Pearson, 2004, s: 346-351. 
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10.3. İşyerinde Psikolojik Taciz: Mobbing 


Organizasyonlar, zorbalığın (güç ve baskı araçları 
ile karşısındakini etkileme -bullying-) ve tacizin ortaya 
çıkmasında önemli role sahiptirler. Birçok araştırma, 
zorbalık ile olumsuz ve stresli çalışma ortamları ara- 
sında ilişki olduğunu göstermektedir. Sosyal ilişkilerin 
zayıflığı, bireyin kontrolünün yetersizliği ve rollerin 
belirsizliği, zorbalık eğilimlerine neden olmaktadır. 
Benzer biçimde politik ve rekabetçi ortam ile zorbalık 
arasında doğru orantı söz konusudur. Bir başka ifade 
ile çatışmalara çözüm getirmek için zaman ayırama- 
yan, işyerinde sosyal etkileşim ortamı bulamayan ve 
dolayısıyla iş arkadaşlarından tecrit olmuş kişiler, daha 
çok zorbalığa hedef olmaktadırlar. Rol çatışmaları, yö- 
netimden memnuniyetsizlik ve zayıf enformasyon akışı 
da, artan zorbalık eğilimleri ile ilişkilidir?81. 


Araştırmalar işyerinde ortaya çıkan zorbalık ve ta- 
cizlerin dünya ölçeğinde tüm organizasyonlarda dikka- 
te değer ölçüde varlığını sürdüren bir olgu olduğunu 
göstermektedir: örneğin Kanada”da araştırmaya katı- 
lanların % 787i kabalığın giderek arttığını hissettiklerini 
ifade etmişlerdir, İngiltere”de 5 bin çalışanla yapılan bir 
araştırmada, çalışanların onda biri önceki altı ay içinde 
zorbalığın hedefi olduklarını belirtmişler ve bu durum 
da yaklaşık 1 milyon işgünü kaybına neden olmuştur. 
ABD”de 9 bin çalışan üzerinde yapılan araştırmada 
işyerinde gerçekleşen zorbalık ve tacizlerin yıllık üre- 
timde 180 milyon dolarlık bir kayba neden olduğu ifa- 
de edilmektedir. İzlanda”da da araştırmalar işgücünün 
yüzde 8,3 önceki 6 ay içinde zorbalığa hedef oldukları- 
nı, yüzde 23,4’l ise zorbalığa tanık olduklarını belirt- 


281 Mona O'Moore, Jean Lynch, “Leadership, Working Environment And 
Workplace Bullying”, International Journal of Organization Theory and 
Behavior, Spring 2007; 10, 1, ABI/INFORM Global, s: 95, 96. 


174 


mişlerdir?82. 


İşyerinde psikolojik riskler, özellikle de kişilerarası 
ilişkilere ilişkin olanlar, zihinsel hastalıkların bir nedeni 
olarak da yoğun bir biçimde incelenmiştir: işyerinde 
taciz ya da “mobbing”den kaynaklanan sorunlar, zi- 
hinsel sağlık üzerine çalışan profesyonellere danışıl- 
mıştır: mobbing, zorbalığa gönderme yapan bir terim- 
dir ancak iş ortamıyla bağlantılıdır. Bir başka ifade ile 
mobbing, işyerinde yapılan sistematik bir psikolojik 
tacizdir, burada kişinin, iş arkadaşları ya da yöneticileri 
tarafından dedikodu, olumsuz imalar, korkutma, aşağı- 
lama, değersizleştirme ve yalnız bırakma gibi yöntem- 
lerin uygulanmasını içerir. Mobbing kurbanları işye- 
rinde yüksek bir stres altına girerler ve bu daha sonra 
psikolojik bir soruna yol açabilir?55. 


282 Joyce Heames, Mike Harvey, “Workplace Bullying: a Cross-Level Assess- 
ment”, Management Decision, London: 2006. Vol. 44, Iss. 9, s: 1214. 

283 Paolo Girardi ve diğ., “Personality and Psychopathological Profiles in Individu- 
als Exposed to Mobbing”, Violence and Victims, Nevv York: 2007. Vol. 22, 
İss. 2, s: 172. 


11. KİŞİLERARASI İLİŞKİLERDE 
ÇATIŞMA 


İlişkilerin en iyisinde bile çatışmalar kaçınılamaz 
görünmektedir. Yapılan bir araştırmada toplumsal et- 
kileşimlerin günlük kayıtları tutuldu: iki hafta boyunca 
günde bir ya da iki çatışma kaydedildi. Bunlar en sık 
olarak kardeşler daha sonra ana babalarla ilişkilerde 
ortaya çıkıyordu. En az çatışma arkadaşlarla yaşanı- 
yordu?284, Herkesin bir biçimde çatışmaya ilişkin olarak 
olumsuz bir deneyimi olmuştur. Ne düşündüğümüzü 
söylemiş ve bundan dolayı bazıları bize saldırmış ya da 
dışlamıştır. Doğal olarak da çoğumuz bu tür bir karşi 
karşıya gelmekten çekiniriz. Ancak duygu ve düşünce- 
leri ifade etmek her zaman bir karşı karşıya gelmeyi 
gerektirmez. Açıklık ve dürüstlük iletişim kurmayı ve 
arkadaşlıklar oluşturmayı da sağlar. Duygularınızı 
birileri ile paylaştıkça, bu kişilerle daha yakınlaşırsınız. 
Çatışmaya girme konusundaki çekingenliğimizin ya da 
korkumuzun nedeni, bize benzemeyen, bizim gibi ko- 
nuşmayan insanlardan korkmamızdır. Yani bu nedenle 
bize bir saldırı olabilecek, ya da yalnız kalmamız söz 
konusu olabilecektir: işimizi kaybedebilir, itibarımızı 
yitirebiliriz?55. 


Kişilerarası ilişkilerde çatışma, yakın arkadaş, sev- 
gili veya aile üyesi gibi birbirleriyle bağlantılı kişiler 
arasındaki uyuşmazlıklara gönderme yapar. “Bağlantı- 
lı” kavramı, her bir kişinin konumunun ve hareketinin 


284 Shelley E. Taylor, Letitia Anne Peplau, David O. Sears, Sosyal Psikoloji, çev. 
Ali Dönmez, İmge, Ankara 2007, s: 289. 

285 Maureen Fitzgerald, “Dealing with Conflict’, Administrative Assistant's 
Update, Toronto, May 2006, s: 3. 
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diğerini etkilediği anlamindadir28. Çatışma çok yaygın 
bir olgudur. Araştırmacılar bu olguyu organizasyon- 
larda, küçük gruplarda, aile içinde, evliliklerde incele- 
mişlerdir. Sorunlu bir olay algılaması çatışma için te- 
meldir. Bu algılama çatışmayı etkiler ve algılama taraf- 
larca etkilenir?57. Çatışmalar toplumda genellikle hos 
görülmez. Çatışmalar, evliliklerin sona ermesine, çalı- 
şanların işten çıkarılmalarına, moralsizliklere, bölün- 
melere neden olurlar. Şüphesiz çatışmalar ilişkilerin 
bozulmasına ve insanların ayrılmalarına neden olurlar. 
Ancak çatışmaların kendisi değil, bu çatışmaların ele 
alınış biçimi ilişkilerin kopmasına neden olur. Kızgın- 
lik, çatışmanın altında yatan nedenlerden biridir ve 
“nezaket dışı”, “hoş”, “kadınsı” olarak görülebilir. Ça- 
tışmadan sadece bahsedilmesi bile insanları huzursuz 
eder. Farklılıklardan, aptalca iddialardan bahsedilebi- 
lir, ancak çatışmadan bahsedilmez zira çatışma, olgun- 
luk ve kendini kontrol eksikliği olarak görülür (çatışma 
burada sözel ve sözel olmayan anlamında kullanılmak- 
tadır, fiziksel mücadele anlamında değil). 


Toplum aynı zamanda kişisel saldırganlıktan da 
hoşlanmaz. Birçok kişinin, başkalarının şiddet içeren 
hareketlerini seyretmekten hoşlanmasının nedeni, top- 
lumdaki bu saldırganlık karşıtı tutum olabilir: boks, 
futbol gibi şiddet unsurları içeren sporlardaki ya da 
haber veya televizyon programları ya da filmlerdeki 
şiddet. Her ne kadar öfke ve saldırganlık toplumda 
resmi olarak tabu ise de, toplum olarak saldırgan insan- 
ları seyretmekten büyüleniriz. Kahramanlarımız güçlü, 
yapılı ve sağlam karakterlidir. Bir başka ifade ile hoş- 


286 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, 11. B., Pear- 
son, 2004, s: 311. 

287 Hal Witteman, “Analyzing Interpersonal Conflict: Nature of Awareness, Type of 
Initiating Event, Situational Perceptions, and Management Styles”, Western 
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landıklarımız ile, bağlı olduğumuzu ileri sürdüğümüz 
değerler arasında dikkat çekici bir farklılık vardır?58. 


Çatışma özellikle de kişilerarası ilişkilerde çatışma 
olgusu inkar edilemez. Çatışma o kadar yaygındır ki 
normal olarak kabul edilir. Muhtemelen her türlü iliş- 
kide ortaya çıkabilir. Her kişilerarası ilişki, farklı kişi- 
likteki, düşünce ve duygudaki insanları kapsar. Karşı- 
nızdakini tanıdığınız ölçüde bu kişinin ilgi alanlarını, 
tutumlarını, inançlarını, değerlerini öğrenirsiniz. Bun- 
ları öğrendiğiniz ölçüde de sizi farklı kılan unsurları 
ortaya çıkarırsınız (hoşlanmadıklarınız da dahil olmak 
üzere)259. Organizasyon içindeki çatışmalar yöneticile- 
rin zamanlarının % 20”sini işgal eder ve çözümlenme- 
miş çatışmalar, anti sosyal davranışlara, misilleme ya- 
pılmasına ya da şiddete neden olabilir. Yapılan bir 
araştırmada ABD”de her yıl 1,5 milyon çalışan saldırıya 
uğramaktadır. Kamu kuruluşlarında görülen şiddet 
davranışlarının oranı, özel sektörden daha yüksektir. 
Organizasyonda çatışmalara gösterilen tepki, gelecek- 
teki çatışmaların yoğunluğunu belirlemektedir?90. Di- 
ğer yandan çatışmalar kaçınılmaz olabilir ancak yöneti- 
lemez değillerdir. Yetişkinler çocukları ele avuca sığ- 
maz davranışlar gösterdiklerinde belirli bir süre tepki 
göstermezler. Bu tekniğin tüm yaş grupları için geçerli 
00 “ry a a v vey r) 

288 Richard L. Weaver, Understanding Interpersonal Communication, 7. B., 
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olduğu söylenebilir. Çatışmaya giren bir kişi uyuşmaz- 
likların nasıl duygulari tetiklediğini bilir: kendimizi bir 
anda öfkeli, kafası karışık, engellenmiş hissedebiliriz. 
Duyguların baskın olduğu ortamlarda ise, çatışmaların 
üstesinden gelmek çok zordur2%. 


11.1. Çatışmanın Yapısı 
11.1.1. Çatışmanın Olumlu ve Olumsuz Etkileri 


İnsanlar farklı olduklarından ve olayları kaçınıl- 
maz olarak farklı göreceklerinden, kişilerarası çatışma 
kaçınılmazdır. Çatışmaların üstesinden gelme yolunun 
da, hem olumlu, hem de olumsuz yönleri vardır. 


Olumsuz Yönler: çatışmanın olumsuz yönü, çatış- 
manın genellikle olumsuz duyguların artmasına neden 
olmasıdır. Birçok çatışma, hileli yöntemlerin kullanıl- 
masına ve büyük ölçüde diğer kişiyi incitmeye odakla- 
nır. Böyle bir durumda da olumsuz duyguların ortaya 
çıkması kaçınılmazdır. Çatışma aynı zamanda başka 
alanlarda harcanabilecek eneriinin tüketilmesine neden 
olur. Bazen çatışma diğer kişiye karşı kendinizi kapa- 
manıza neden olabilir. Duygularınızı karşınızdakinden 
sakladığınızda, etkili iletişim ve etkileşimi engellemiş 
olursunuz. Bu durum da yakınlığın oluşmasına engel 
olur. Yakınlık kurma ihtiyacı güçlü olduğu için, taraflar 
yakınlığı başka yerlerde aramaya başlarlar. Bu da yeni 
çatışmalara yol açar. İlişkinin maliyeti artıkça, ödüller 
bunu karşılamaya yetmemeye baslar?%. 


Olumlu Etkiler: çatışmanın olumlu yönü, sorunu in- 
celemeye ve muhtemel bir çözüm için çaba harcamaya 
zorlamasıdır. Eger üretken çatışma stratejileri uygular- 


291 Marlene Sweeney, “Dealing with Conflict’, Catechist, Dayton, Jan 2004. Vol. 
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saniz, iliskiniz muhtemelen daha giiclti, saglikli ve tat- 
min edici olacaktır. Çatışma siklikla düşmanlıkları en- 
geller. İşten eve gelen eşiniz, sizinle ilgileneceğine iş 
arkadaşları ile uzun saatler konuştuğunda, ona sizi kiz- 
dırdığını söyleyin. Eğer hiç bir şey söylemezseniz muh- 
temelen kızgınlığınız artacaktır. Ayrıca hiç bir şey söy- 
lememek, örtük bir biçimde onun bu davranışını onay- 
ladığınızı gösterir, o da bu telefon konuşmalarını sür- 
dürecektir. Çatışma ve onun çözümü arasında, taraflar 
kendi ihtiyaçlarının bilinmesini sağlar: eşiniz işyerinde 
her şeyin istenildiği gibi gidip gitmediğini kontrol et- 
mek istemektedir, siz ise işten döndüğünde size ilgi 
göstermesini istemektesiniz. Eğer taraflar bu isteklerin 
haklı olduğunu düşünürlerse, etkili bir çözüm buluna- 
bilecektir. Diğer yandan kişilerarası iletişim sürecinde 
bir anlaşmazlığı çözmeye çalışmak, ilişkiyi kurtarmanın 
çaba harcamaya değer olarak düşünüldüğünü gösterir, 
aksi durumda yürüyüp gidilebilirdi?93. 


11.1.2. İçerik Çatışmalan ve İlişkilerde Çatışma 


İçerik çatışması ile ilişkilerde çatışma arasında bir 
ayırım yapılabilir. İçerik çatışması genellikle çatışmaya 
taraf olanların dışındaki insanlara, nesnelere ve olayla- 
ra ilişkindir. Bu her gün tartıştığınız çok sayıdaki ko- 
nuyu kapsar -belirli bir filmin değeri, televizyonda ne 
seyredilmesi gerektiği, birikimlerinizi nasıl değerlendi- 
receğiniz vb.-. İlişkilerdeki çatışma ise kişiler arasında- 
ki ilişkiyi kapsayan çatışmalardır -belirli bir kimin 
yapması gerektiği, ilişkideki eşitlik ya da eşitliğin ol- 
maması durumu, kuralları kimin koyacağı vb... İlişki- 
lerdeki çatışmalara örnek olarak küçük kardeşin ağa- 
beyinin sözünü dinlememesi, yakın bir ilişkide tatile 
nereye gidileceğine taraflardan hangisinin karar vere- 
ceği, gösterilebilir. 


293 A g.e., s: 311. 
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Kişilerarası çatışmalar çok sayıda konu icerebilir. 
Ancak bu konular şu başlıklar altında toplanabilir: 


1. Sevgi gibi ilişkinin yakınlığına dair konular. 


2. Aşırı talep ya da sahiplenme, eşitliğin olmaması 
gibi güce ilişkin konular. 


3. İçki, sigara içme ya da araç sürmeye ilişkin kişi- 
sel hatalar. 


4. Politika, ebeveynler ve kişisel değerler gibi sos- 
yal konular. 


5. Romantik ilişkiler ve yalanlara ilişkin güven ko- 
nuları. 


Üst düzey yöneticiler arasında, başlıca çatışma kay- 
nağı, yöneticilerin sorumlulukları ve koordinasyona 
ilişkindir. Diğer çatışma konuları kuruluşun amaçlarını, 
kaynakların dağıtımını ve en uygun yönetim biçimini 
kapsamaktadır?94. Sıradan çıkmalar sırasında çatışmalar 
genellikle seyrek olmaktadir fakat ciddi çıkma durumla- 
rında, çatışma sıklığı anlamlı biçimde artar. Evli çiftler 
arasında çatışmalar oldukça yaygindir2%. 


11.1.3. Kültür ve Çatışma 


Kültür hangi olayların çatışma konusu olacağını ve 
bu çatışmaları çözmek için hangi yöntemlerin uygun 
olduğunu etkileyen bir unsurdur. Örneğin, erkeklerin 
eşlerini aldatmaları, ABD”deki çiftler arasında, Güney 
Avrupa”da yaşayan çiftlerden çok daha fazla çatışma 
konusu olabilmektedir. Bazı kültürlerde grup norm ve 
değerlerini çiğnemek diğerlerine göre daha çok anlaş- 
mazlığa neden olmaktadır. Bazı kültürlerde kadına 


294 A g.e., s: 312. 
2955 Shelley E. Taylor, Letitia Anne Peplau, David O. Sears, Sosyal Psikoloji, s: 
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yapılan göndermeler genellikle olumsuzdur ve erkek- 
lerle eşit olarak görülmezler. Bu ise örneğin ABD”de 
çatışma nedeni olmaktadır. 


Kültürler yapılan hakaretlere verilen tepkilere göre 
de farklılaşmaktadırlar. Bazı Asya ya Hispanik kültür- 
lerde, kendilerini ya da ailelerini utandıracağını dü- 
şündüklerinden dolayı, insanlar kendilerine yapılan 
fiziksel ya da sözel saldırganlıkları rapor etmemekte- 
dirler. Bir kurumun kültürel normları da, ortaya çıka- 
cak çatışmaların türünü ve bunların çözümlerinde kul- 
lanılacak yöntemleri etkiler: 6rnegin bazı kültürlerde 
üst yönetimle çatışma hoş görülemez, bazılarında ise 
olağan görülür. Bireyci kültürler, farklı hiyerarşik dü- 
zey arasında olsa bile, çatışmalara karşı daha hoşgörü- 
lüdür. Kollektivist kültürlerde ise daha az tolerans 
vardır: örneğin Amerikalı yöneticiler (yani bireyci kül- 
tür üyeleri) tarafların taleplerini uzlaştırmaya çalışarak, 
anlaşmazlığı çözümlemeye çalışırken, Çinli yöneticiler 
(kollektivist kültür üyeleri) karar alması için daha üst 
düzey yöneticiye başvuracak ya da anlaşmazlığı çö- 
zümsüz birakacaktir. 


Çatışmayı etkileyen bir başka unsur ise sizin kuru- 
luştaki hiyerarşideki konumunuzdur: ömeğin kuruluş- 
ta geçici işçi statüsünde çalışıyorsanız, üst düzey bir 
yönetici ile aranızda çatışma olması ihtimali çok zayif- 
tır zira onunla karşılaşma olasılığınız çok düşüktür?5e. 
Kollektivist kültürler kişilerarası ilişkilerde bir uyum 
olması konusuyla, bireyci kültürlere göre çok daha 
ilgilidirler. Bu farklılık kollektivist kültürlerde bireyle- 
rin, bir çatışma durumunda mahkemeye girmek yerine 
anlaşmaya ve uzlaşmaya çalışma biçiminde ortaya çı- 
kar?97. 


2% Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 312, 313. 
297 Harry C. Triandis, Culture and Social Behavior, McGraw-Hill, New York 
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11.1.4. Cinsiyet ve Çatışma 


Erkekler çatışmayı görmezden gelmeye kadınlar- 
dan daha eğilimlidirler, hatta çatışmanın olduğu bile 
inkar edebilirler. Buna karşın kadınlar çatışmalara da- 
ha yakın dururlar yani çatışma hakkında konuşmak ve 
bunu çözmek isterler. Erkeklerin çatışmaları görmez- 
den gelmelerine neden olarak, kontrollerini çabuk kay- 
betmeleri ve çok yoğun biçimde öfkelenme gösterebil- 
melerinden kaynaklandığı belirtilmektedir. Ergenlik 
çağında kaçınma olgusu biraz farklılaşabilmektedir. 11 
ile 17 yaş arası erkek ve kızlar arasında yapılan bir 
araştırmada, erkeklerin çatışmadan kızlardan daha çok 
kaçınmakta oldukları ancak kaçınmadıklarında, daha 
çok saldırgan oldukları ortaya çıkmıştır. 


Asya kültüründe kadının anlaşmazlığa taraf olma- 
sı yasaklanmaktadır. Asyalı kadından aşırı nazik olma- 
sı beklenir, kadının özellikle bir erkekle çatışma içine 
girmesi ve çatışmanın herkese açık alanlarda olması 
durumunda, bu beklenti çok daha yoğundur. Bu farklı- 
hiklara karşın, anlaşmazlığın üstesinden gelme konu- 
sunda kadın ve erkekler arasında büyük bir benzerlik 
vardır. Üniversite öğrencileri arasında, iş ortamında 
kadın ve erkekler arasında yapılan bir çok araştırmada 
çatışmanın üstesinden gelme konusunda kadın ve er- 
kekler arasında ciddi bir fark bulunmamaktadır?58. 


Saldırganlık dendiğinde başkalarının canını yakma 
onları incitme davranışı kastedilmektedir. Dünyada 
avlanmak, savaşmak erkeklerin başlıca ilgi alanları 
arasındadır. Gerçekten de erkekler daha çok fizik sal- 
dırganlık göstermektedir ancak tokat atma ya da bir 
başkasına sözel olarak saldırma anlamında düşük dü- 
zeyli saldırganlık söz konusu olduğunda kadınlar er- 


298 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 315. 
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keklerden daha az saldirgan değillerdir?99. 


11.1.5. Online Çatışmalar 


Yüz yüze iletişimde söz konusu olan çatışma özel- 
likleri, online çatışma için de geçerlidir. Sadece bazı 
durumlarda online çatışmanın benzersiz olması söz 
konusudur. Gerçek yaşamda, insanlar saldırganlıkları- 
nı ifade edebilmek için sınırsız bir alana sahiptirler. 
Kurbanlarına ters bakabilir ya da hakaret edebilirler. 
Karşısındakini itmekten, ona silahla ateş etmeye, bir 
çok fiziksel şiddet biçimi uygulayabilirler. Saldırganlık 
genellikle, başkasına zarar vermek amacıyla, kullanılan 
davranış biçimi olarak tanımlanmaktadır. Bu tanım, 
kullanılabilecek seçenekleri sınırlı olsa da, internet için 
de geçerlidir. Bir başka internet kullanıcısına yönelik, 
yazılı biçimde sözel saldırganlık, internette en yaygın 
kullanılan saldırganlık biçimidir. Bu yöntem tartışma 
forumları ya da elektronik posta kanalıyla olabileceği 
gibi, oluşturulacak bir vveb sitesi kanalı ile de uygula- 
nabilir3, 


11.2. Çatışma Yönetimi Stratejileri 


Çatışmalar çeşitli sözel olmayan yöntemlerle orta- 
dan kaldırılabiliyor. Başlıca sözel olmayan taktikler, 
ağlamak, duygusal ya da fiziksel kaçınma ve fiziksel 
saldırganlık. Ancak bu taktiklerin olumlu veya olum- 
suz sonuçları olabilmektedir: örneğin bir tartışma sıra- 
sında ağlama, tartışmanın tırmanmasına neden olabil- 
mektedir. Erkekler toplumsallaşma süreci sonunda 
üzüntü, sevgi gibi bazı duyguları ifade etmekten ka- 
çınmaktadırlar. Dolayısıyla kadınlar arkadaş ya da 


239 David G. Mayers, Social Psychology, 5. B., McGraw-Hill, New York 1996, s: 
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kocalarinin aglamasina tanik olduklarinda, eslerini cok 
üzdüklerini diisiinmektedirler. Buna karşın kadinlarin 
ağlaması erkek partnerleri kızdırabilmektedir. 


Tartışma sırasında bulunulan yeri terk etmek, ta- 
rafların sakinleşmesine imkan vermektedir. Bununla 
birlikte bazı çiftlerde tartışma yerini terk etme, karşı 
tarafı daha da öfkelendirebilmekte ve tartışmayı tir- 
mandırabilmektedir?01. Çatışma yönetimi stratejileri bir 
çok unsurdan etkilenir: örneğin kısa dönem ya da uzun 
dönem amaçlar, hangi stratejileri uygun bulacağınızı 
etkiler. Eğer günü kurtarmak istiyorsanız sorunu gör- 
mezden gelebilir ve sonuçlara katlanabilirsiniz. Ancak 
uzun dönemli bir ilişki kurmak istiyorsanız, sorunun 
nedenlerini araştırır ve uygun bir çözüm ararsınız. 
Benzer biçimde durumu degerlendirme biçiminizin de, 
çözüm üzerinde çok güçlü etkisi olacaktır: örneğin ne- 
yin doğru ve hakkaniyetli olduğuna ilişkin tutum ve 
değerleriniz, diğer kişinin doğru davranıp davranma- 
dığı konusundaki yaklaşımınızı belirleyecektir?302. 


11.2.1. Kaçınma ve Aktif Mücadele 


Çatışma ile başa çıkmanın tipik bir yöntemi ondan 
kaçınmaktır. Çatışmadan kaçınmak, çatışmanın mevcut 
olmadığını ifade etmek değildir. Daha çok sorunun 
önemli olmadığını, konu hakkında konuşmaya gerek 
olmadığını düşünmektir. Bir başka ifade ile, çatışma 
kaynağının önemsiz olduğunu kabul ederek, çatışmayı 
görmezden gelirsiniz305. Kaçınmanın farklı yöntemleri 
vardır: 


301 Loreen N. Olson, Dawn O.Braithwaite, “"If You Hit Me Again, I'll Hit You Back": 
Conflict Management Strategies Of Individuals Experiencing Aggression 
During Conflicts”, Communication Studies, Summer2004, Vol. 55 Issue 2, s: 
271-285. 

302 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 322. 
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Kaçınma, fiziksel kaçma icerir: örneğin çatışma ye- 
rini terk etme (evi terk etme ya da işyerinde başka bir 
bölüme gitme), uyumak, müziği sonuna kadar açarak 
tüm konuşmaları bastırmak. Kaçınma duygusal ya da 
düşünsel de olabilir, yani soruna bir çözüm bulmak 
için çaba harcamayabilirisiniz. Tabii ki kaçınmalar art- 
tıkça, ilişkinin sağladığı tatmin de azalacaktır. Yine de 
bu, sorunun yatışması için zaman geçirmenin iyi bir 
strateji olmadığını göstermez. Özellikle de ilişki e-posta 
aracılığı ile oluyorsa, zaman geçirme kolay, sık kullanı- 
lan ve etkili bir yöntemdir. Yanıtı geciktirerek düşün- 
meniz için ve daha sakin ve mantıklı davranmak için 
zaman kazanırsınız. Konuyla ilgili görüşmeme, kaçın- 
manın bir başka türüdür. Çatışma hakkında konuş- 
maktan veya diğerlerinin bu konudaki iddialarını din- 
lemekten kaçınırsınız. Kaçınma herhangi bir sorunun 
varlığının doğrudan inkar edilmesine veya kaçamak 
yanıtlar verilmesine gönderme yapar. Bir kişi çatışma 
hakkında bir soru sorduğunda ya da bir ifadede bu- 
lunduğunda diğer kişinin her anlama gelebilecek yanıt- 
lar vermesi durumunda kaçamak yaklaşımdan bahse- 
dilir304, 


Çatışmadan kaçınmanın bir başka yöntemi, ko- 
nuşma konusunu değiştirmektir (Konu Yönetimi). Diğer 
yandan eğer diğer kişi konunun değiştirilmesine direnç 
gösterirse, konu yönetiminin kendi bir çatışma kaynağı 
olabilir305. Mizah, hem çatışmadan kaçınmak hem de 
çatışmaya girmek için kullanılabilmektedir. Bazı insan- 
lar gerilimin artmasını önlemek, çatışma ortamında 
daha az tehdit edici olmak için mizahı kullanırlar. Di- 
ğer yandan ise bir düşünceyi yermek için dolaylı bir 


304 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 322. 

305 Alan L. Sillars VVilliam VV. VVilmot, “Communication Strategies in Conflict and 
Mediation”, Strategic Interpersonal Communication, ed. John A. Daly, John 
M. Wiemann, Lawrence Erlbaum Associates, Hillsdale, NJ. 1994, s: 168, 169 
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yöntemdir, dolayısıyla mizah bazen çatışmadan ka- 
çınmayla ilişkilidir. Mizah rekabetçi ve saldırganca 
olabilir, örneğin mizahın saldırganca bir kullanımı, 
başka birinin yaptıklarını ciddiye almamak olabilir, 
yani sizle duygularını paylaşan birine alaycı bir biçim- 
de gülmek gibi. Bununla birlikte alaycı mizahın doğal 
mı yoksa düşmanca mı olduğunu anlamak her zaman 
çok kolay değildir?06. 


Bir sorun ortaya çıktığında, bu sorunun varlığını 
kabul eder ve aktif bir biçimde onu çözmeye çalışabi- 
lirsiniz. Çatışmayla yüzleşerek, sorunun kaynağını 
ilişkinin dışına çıkarabilirsiniz. Arkadaşınızda bir hata 
bulmaktan çok, sorunu çözmeye çalışabilirsiniz307. So- 
runlardan kaçınmak yerine, sorunların çözümünde 
etkin rol üstlenmeye çalışın. Sorunları çözmek için, 
onlarla yüzleşmek zorundasınız. Konuşmacı ya da din- 
leyici, aktif bir katılımcı olun, duygularınızı açıkça ifa- 
de edin ve diğer tarafın duygu ve düşüncelerini dikkat- 
le dinleyin. Susturma, diğer kişinin konuşmasını engel- 
lemeye yönelik bir aktif mücadele tekniğidir. Birçok 
farklı yöntem arasında ağlama, bir susturma yöntemi 
olarak sayılabilir. Eğer kişi anlaşmazlığın üstesinden 
gelemiyorsa veya kazanmak mümkün görünmüyorsa, 
ağlamaya başlayabilir ve karşınızdaki kişiyi susturabi- 
lirsiniz. Bir başka susturma yöntemi aşırı duygusallaş- 
mış görünümü vermektir, örneğin bağırmak ya da çığ- 
lik atmak ya da kontrolünü kaybetmiş görüntüsü ver- 
mek buna örnek gösterilebilir. Baş ağrısı ya da sık nefes 
almaya başlama yaygın uygulamalardandir. Susturma 
yöntemleriyle karşılaştığınızda, bunun gerçekten fizik- 
sel bir tepki mi, yoksa bir aktif mücadele tekniği mi 
olduğu konusunda hiç bir zaman emin olamazsınız. 


306 A.ge., s: 168-171. 
307 B. Aubrey Fisher, İnterpersonal Communication, s: 299. 
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11.2.2. Zorlama ve Konuşma 


Bir çatışma söz konusu olduğunda birçok kişi so- 
runa bir çözüm bulma yerine, diğer kişiyi zorlar. Bu 
zorlama duygusal ya da fiziksel olabilir. Her iki du- 
rumda da sorundan kaçınılmış olunmamasına karşın, 
diğer kişi üzerinde daha fazla zor kullanan kişi kazan- 
mış olur. Bekar ve evli çiftlerin % 50”sinden fazlası iliş- 
kilerinde fiziksel bir şiddetle karşılaştıklarını belirtmiş- 
lerdir. Bir şey fırlatmak ya da şiddet kullanmakla tehdit 
etme gibi sembolik şiddet unsurları da dikkate alınırsa 
bu oran bekar çiftlerde % 60, evlilerde % 70”e çıkmakta- 
dır. Üniversite öğrencileri ile yapılan bir araştırmada, 
flört eden çiftlerin % 47”si, ilişkilerinde şiddet olgusu ile 
karşılaştıklarını belirtmişlerdir?05. Bir yaklaşıma göre 
erkekler güç kazanmak, kendilerini otoriter ve güçlü 
hissetmek için kadına şiddet uygularlar çünkü patriar- 
kal toplumlar erkeğe baskın olmayı öğretir, kadını eşit 
görmez ve onu baskı altında tutar. Bir başka yaklaşım 
ise şiddeti, kadının bağımsızlığına karşı erkeğin bir 
müdahalesi olarak açıklanır. Aile içi şiddet bireysel pa- 
tolojiden çok, sosyal bir sorun olarak görülür?509. 


Zorlamanın gerçek alternatifi ise konuşmadır. A- 
çıklık, empati ve olumluluk, iyi bir başlangıç olabil- 
mektedir. Aynı zamanda karşınızdakini de açık ve aktif 
biçimde dinlemeniz gerekmektedir. 


11.2.3. Aşağılama ve Övme 


Aşağılama ilişkinin diğer tarafına uzman olmadığı, 
güvenilmez olduğu, yeteneği olmadığı ve kötü olduğu 
vb. biçimde konuşmaktır. Bu saldırılar kibarca yapıla- 
bilecegi gibi, diğerinin itibarını ve egosunu yok etmeye 
neden olabilecek ölçüde çok şiddetli de olabilir. Bu tür 


308 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 323. 
309 Aysel Yıldırım, Sıradan Şiddet, Boyut, İstanbul 1998, s: 29. 
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terimleri kullanmaktan özellikle kaçınmak gerekmek- 
tedir çünkü bunlar anlaşmazlığı çözmek yerine tır- 
mandırır. Aptal, yalancı, her zaman, hiçbir zaman (sen 
her zaman ....yaparsın, hiçbir zaman .....yapmazsın) 
sorun yaratan kelimelerdir. Bu kelimeler arttığı zaman 
sözel saldırganlık ortaya çıkar?310. Yatıştırıcı sözler, uz- 
laşma arama ifadeleridir, örneğin övgüler, karşınızda- 
kinin bakış açısını vurgulama vb.. Kaçınma ve karşı 
karşıya gelmenin belirgin bir alternatifi ise, işbirliği 
yapma bağlamında çatışmayı analiz etmektir. Bu yakla- 
şıma bağlı davranışlar duygularını paylaşma, değer- 
lendirme yapmaktan çok, sorunu tanımlayıcı yaklaşım, 
bilgi almak, karşı tarafın düşüncelerini öğrenmek için 
saldırganca olmayan sorular vb. olabilmektedir. Eleşti- 
riler, talepler, düşmanca şakalar ya da sorular, sorum- 
luluğu reddetmek vb. yaklaşımlar ise çatışmada karşı 
karşıya gelici eğilimlerdir. Övme tekniği ise diğer kişi 
hakkında olumu bir imaj oluşmasını kapsar: diğer kişi- 
nin uzman ve güvenilir, yetenekli ve iyi olduğu biçi- 
minde bir ima). Bu tür yaklaşımları çatışma olmadığın- 
da da sürdürmek yararlıdır, en azından başka çatışma- 
ların ortaya çıkmasını azaltır?11. 


11.2.4. Sözel Saldırganlık ve Tartışma 


Sözel saldırganlık, diğer tarafın kişiliğine saldıra- 
rak, bir tartışmadan galip çıkma yöntemidir. Diğer ki- 
şinin özgüvenini yıkmayı amaçlar. Sözel olarak saldır- 
gan olmanız kişilerarası iletişim sürecinde etkili olma- 
nızı muhtemelen azaltacaktır ve siz de muhtemelen 
saldırgan yanıtlar verme eğiliminizi azaltmak isteye- 
ceksiniz. İnsanın özelliklerine yönelik saldırı en çok 
psikolojik acı veren ve en çok kullanılan yöntemdir. 


310 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 325. 
311 Alan L. Sillars William W. Wilmot, “Communication Strategies in Conflict and 
Mediation”, s: 172-174. 
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Başka yöntemler ise kişinin yeteneklerine, aile ve egi- 
tim düzeyine, fiziksel görünüşüne yönelik sövme, alay 
olarak sayilabilir. 


Sözel saldırganlık sorunların çözümüne yardımcı 
olmamakta, güvenilirliğin azalmasına neden olmakta, 
karşı tarafın ise güvenilirliği arttırmaktadır. Buna rağ- 
men insanlar niye sözel saldırganlık gösterdikleri me- 
rak konusudur. Onaylayıcı bir tarzda iletişim kurmak 
(gülümsemek, fiziksel yakınlık, göz teması, sıcak ve 
samimi ses tonu), diğer tarafın daha düşük sözel sal- 
dirganlik hissetmesine neden olacaktır. Tartışma, belirli 
bir görüş açısını savunma isteğinizi, önemli konularda 
düşündüklerini söyleme eğiliminizi gösterir. Bu sözel 
saldırganlığa tercih edilen bir alternatiftir3!2. Sözel sal- 
dırganlık, kişinin psikolofik bir zarar vermek amacıyla 
başkasının özgüvenine saldırmaya yatkınlığını ifade 
eder. Sözel saldırganlık çok yıkıcı bir iletişim biçimi 
olduğundan, bu konu üzerinde durmak gereği ortaya 
çıkmaktadır. Bazı araştırmacılar cinayet nedenleri ara- 
sında sözel saldırganlığın, intikam duygusundan daha 
yaygın olduğunu ileri sürmektedir. Evliliklerde sözel 
saldırganlık ile aile şiddet birbirleriyle bağlıdır. Çocuk 
suçlularında da, bu çocukların aileleri tarafından sözel 
saldırganlığın hedefi oldukları gözlemlenmektedir. 
Organizasyonlarda da üst ast ilişkilerinde sözel saldır- 
ganlığın yikici etkileri olduğu görülmektedir313. Yüksek 
sözel saldırganlık uzmanlığa saldırı, alay, sözel olma- 
yan işaretler (kişinin özgüvenine saldıran yüz ifadeleri, 
beden ve göz hareketleri) ve hakaret olarak karşımıza 
çıkmaktadır. Sözel saldırganlıkta alay etmek iki biçim- 
de açıklanmaktadır. Alay, mizahi bir yaklaşımın sonu- 


312 Joseph A. DeVito, The Interpersonal Communication Book, s: 326-330. 

313 Dominic A. Infante, Bruce L. Riddle, Cary L. Horvarth, S. A.Tumlin, “Verbal 
Aggressiveness: Messages and Reasons’, Communication Quarterly, 
Spring1992, Vol. 40 Issue 2, s: 116. 
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cu olabilir ki burada diğer tarafin özgüvenine ciddi bir 
saldırı yoktur. Bir başka açıklama ise sözel olarak sal- 
dırganlık gösteren kişi, başkalarını küçük görme eğili- 
mindedir. Sözel olmayan işaretler de, dolaylı biçimde 
düşmanlığı ifade etmek için, yüksek düzeyde sözel 
saldırganlığın bir taktiği olabilir: örneğin biri düşünce- 
sini söylerken gözlerini açarak bakmak, “Buna gerçek- 
ten inanıyorsan hiçbir şey bilmiyorsun” demekten da- 
ha kolaydır ve düşmanca bir yanıt gelmesi olasılığı da 
daha düşüktür514. Fiziksel ve sözel saldırganlığı ayrı 
ayrı incelemek, konuyu anlamayı kolaylaştırabilmek- 
tedir. Fiziksel saldırganlık genellikle sözel saldırganlık 
sonrası ortaya çıksa da, her sözel saldırganlık fiziksel 
saldırganlık başlatmaz. Bazı sözel mesallar şiddeti kış- 
kırtabilmektedir. Şiddet suçları incelendiğinde erkekli- 
ğin durumuna yönelik karalamaların çok kışkırtıcı ola- 
bildiği görülmektedir"?5. 


314 A.g.e,, s: 123. 

315 Dominic A. Infante, Charles J. Wigley, “Verbal Aggressiveness: an Interper- 
sonal Model and Measure”, Communication Monographs, Mar1986, Vol. 53 
Issue 1, s: 67. 
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Erkekler ve kadinlarin farklı davranış kaliplari vardır. 

Bu durum kadınların toplumdaki düşük statüsünden de kaynaklanir. 
Gücün ikna sürecindeki önemi uzun zamandan beri bilinmektedir. 
İnsanlar otoriteye uyma güdüsüyle hareket ederler. 

Diğer yandan ilişkilerin en iyisinde bile çatışmdlar kaçınılmaz 
görünmektedir. 

Kişilerarası ilişkilerde çatışma yakın arkadaş sevgili veya aile üyesi 


gibi kişilerar asındaki uyuşmazlıklar a gönderme yapar. 
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